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TEMA 
“PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA PARA LA  EMPRESA INMODUL EN LA 
CIUDAD DE QUITO” 
 
“STRATEGIC PLANNING FOR THE COMPANY INMODUL IN THE CITY OF 
QUITO"  
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
 
En el Primer Capítulo se describe aspectos generales tomando como referencia 
sector al cual pertenece la empresa en mención como es  la construcción, a la vez 
se hace una brece reseña de  la historia de la empresa.  
 
La situación actual de la Empresa Inmodul, se desarrolla en el Segundo Capítulo, 
en el cual se realizará un análisis del entorno externo de nuestro país y el análisis 
del factor interno, el cual permita determinar un diagnóstico de como se encuentra 
la empresa. 
 
En el Tercer Capítulo, se determina la Planificación Estratégica  en el cual se 
desarrolla la propuesta para la Empresa Inmodul. 
 
El Capítulo Cuatro, se basa en la organización por procesos de acuerdo a la 
necesidad de establecer mecanismos  que necesita el proyecto para poder 
ejecutarlo el cual iniciará con un análisis de  su estructura a formar y sus 
funciones a desempeñar. 
 
Se finaliza exponiendo las conclusiones y las recomendaciones que son 
necesarias para poner en marcha esta investigación. 
  
xviii 
 
PALABRAS CLAVES: 
 
FACTOR DEMOGRÁFICO.- Este factor permite conocer a la empresa el 
crecimiento de la población, el cual de forma directa influye en el crecimiento del 
sector de la construcción 
 
PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA. Es el proceso administrativo para desarrollar y 
mantener una relación viable entre los objetivos, recursos de la organización y las 
cambiantes oportunidades del mercado 
 
PROCESOS.- Los procesos marcan el paso de la actividad empresarial 
 
MAQUINARIA PARA LA CONSTRUCCIÓN.- “Una máquina es cualquier 
artefacto capaz de aprovechar, dirigir o regular una forma de energía para 
aumentar la velocidad de producción de trabajo o para transformarla en otra forma 
energética. Las máquinas son dispositivos usados para cambiar la magnitud y 
dirección de aplicación de una fuerza. 
 
MACROPROCESOS.-  Es la agrupación de procesos que contribuyen al logro de 
la misión de la empresa. 
 
MACROAMBIENTE.-  El medio de una organización es la fuente de sus 
oportunidades y amenazas, es por esta razón que cualquier empresa que debe 
entender e identificar la naturaleza del medio en que se desenvuelve 
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ABSTRACT 
 
“STRATEGIC PLANNING FOR THE COMPANY INMODUL IN THE CITY OF 
QUITO"  
 
In the First Chapter general aspects are described taking like referential sector 
to which the company belongs in mention since is the construction, 
simultaneously she becomes a brece outlines of the history of the company. 
 
The current situation of the Company InmoduI , it develops in the Second 
Chapter, in which there will be realized an analysis of the entornoexterno of 
our country and the analysis of the internal factor, which allows to determine a 
diagnosis of like finds the company. 
 
In the Third Chapter, the Strategic Planning decides in which the offer develops 
for the Company Inmodul 
 
The Chapter Four, it is based on the organization by processes of agreement to 
the need to establish mechanisms that the project needs it is able to be executed 
which will initiate 
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CAPITULO I: GENERALIDADES 
 
1.1 INTRODUCCIÓN  
 
La Planificación Estratégica para cualquier empresa constituye una herramienta 
esencial de diagnóstico, análisis, reflexión y toma de decisiones grupales, en 
torno al quehacer actual y al camino que deben recorrer las empresas, a fin de 
adecuarse a los cambios y exigencias que impone el entorno y lograr el mejor 
desempeño dentro de las actividades que realiza. 
 
“Toda empresa diseña planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas 
planteadas, esto planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, según la 
amplitud y magnitud de la empresa. Para la aplicación de los planes estratégicos, 
es fundamental conocer y ejecutar correctamente los objetivos para poder lograr 
las metas trazadas por la empresa; tomando en cuenta que es importante señalar 
la misión que va regir la empresa, ya que esta representa las funciones operativas 
que va a ejecutar en el mercado y va a suministrar a los consumidores”.1 
 
Para la empresa INMODUL,  es necesario realizar una Planificación Estratégica 
ya que carece de la misma, la cual permitirá  estar orientada hacia el 
cumplimiento de objetivos, siendo esta una herramienta integradora se 
desarrollará en cada una de las áreas de la organización buscando la innovación 
y la participación de cada uno de los miembros. Realizando una correcta 
Planificación Estratégica, esta puede representar una oportunidad de crecimiento 
y expansión en el cual se pueda tener un sistema gerencia para que INMODUL 
Cía. Ltda., logré desarrollar sus necesidades, y enfrentar al mundo presente y 
futuro una vez concluido este trabajo. 
 
1.1.1 Maquinaria para la Construcción: Definición. 
 
“Una máquina es cualquier artefacto capaz de aprovechar, dirigir o regular una 
forma de energía para aumentar la velocidad de producción de trabajo o para 
                                                 
1
 GEORGE A. STEINER (1998). "Planificación Estratégica, Lo que Todo Director debe Saber". Vigésima Tercera 
Reimpresión. Editorial CECSA. 
2 
 
transformarla en otra forma energética. Las máquinas son dispositivos usados 
para cambiar la magnitud y dirección de aplicación de una fuerza. La utilidad de 
una máquina simple (palanca, cable, plano inclinado, rueda) es que permite 
desplegar una fuerza mayor que la que una persona podría aplicar solamente con 
sus músculos, o aplicarla de forma más eficaz.  
 
Hay diferentes tipos de máquinas que pueden ser utilizadas en la ingeniería, 
arquitectura y construcción, y todo ámbito de nuestras vidas, posibilitando al 
hombre, el progreso en su trabajo”2.  
 
La elaboración de estructuras metálicas a medida, trabajo en el cual somos 
especialistas y de los años de experiencia, se han venido realizando aplicaciones 
metálicas para pilares de hormigón para cubiertas, edificios, residencias, puentes 
y estructuras especiales; el cual nos permite determinar bajo el nombre de 
maquinaria de construcción de infraestructura metálica como herramientas el 
grupo de máquinas utilizadas en actividades con la finalidad de producir bienes 
muebles para la construcción y acabados del mismo. 
 
Para poder desarrollar su actividad la empresa necesita disponer de una 
tecnología que especifique que tipo de factores productivos precisa y como se 
combinan. Asimismo, debe adoptar una organización  eficiente  de los bienes 
que produce. 
 
1.1.2 Sector de la Construcción 
 
 
El sector de la construcción en el Ecuador es uno de los sectores económicos que 
ha tenido mayor crecimiento, contribuye en gran medida al desarrollo económico y 
social debido a la repercusión que tiene tanto en la adquisición y alquiler de 
materiales y equipos de construcción, así mismo como la provisión de servicios de 
construcción por parte de las empresas constructoras de obras civiles.  
 
                                                 
2
 http://www.arqhys.com/arquitectura/maquinas-historia.html 
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El sector de la construcción se encuentra en un nuevo período de transición, 
básicamente por el inicio de nuevas administraciones y la aplicación de nuevas 
leyes, determinado por 4 tipos de edificaciones: 
•Infraestructura (incluye la construcción obras sanitarias o municipales). 
•Viviendas. 
•Edificaciones. 
•Informales (constituidas por construcciones en lugares periféricos). 
 
Es importante mencionar que el ciclo de desarrollo de la construcción tuvo un 
importante despegue durante los años 90, logrando obtenerse un crecimiento 
importante en este sector después del cambio de siglo. Esto se refleja en los 
resultados de algunos indicadores, como son el crecimiento de proyectos 
inmobiliarios y la expansión de proyectos de vivienda en otras ciudades como 
Guayaquil, Cuenca, Manta y Ambato.  
Para el año 2010del total del PIBrepresentó un 9.35% el crecimiento del sector de 
la construcción; es visible también en las nuevas empresas dedicadas a este 
negocio que cada año ingresan al mercado. Por esto, es importante considerar la 
creciente demanda de mano de obra del sector y de las actividades que puedan 
estar relacionadas3. 
La Superintendencia de Compañías es la entidad pública encargada de regular 
las actividades mercantiles de las empresas del Sector de la Construcción, para 
de esta manera determinar la cantidad de empresas existentes en el país, 
determinar su tamaño entre otros aspectos. En el país de acuerdo a esta entidad 
existen alrededor de 2.169 empresas dentro del sector, lo que refleja que es un 
sector muy importante para la economía nacional. 
 
 
 
 
 
 
                                                 
3
 http://www.ecuadorvolunteer.org/es/informacion_ecuador/estadisticas.html 
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CUADRO No. 1.1 
EMPRESAS EXISTENTES EN EL PAÍS 
DENTRO DEL SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN 
PROVINCIA 
No. EMPRESAS SECTOR DE 
LA CONSTRUCCIÓN 
COSTA 1.361 
EL ORO 60 
ESMERALDAS 8 
GUAYAS 1118 
LOS RÍOS 13 
MANABÍ 152 
SANTA ELENA 10 
SIERRA 757 
AZUAY 58 
BOLÍVAR 2 
CAÑAR 6 
CARCHI 0 
COTOPAXI 1 
CHIMBORAZO 16 
IMBABURA 11 
LOJA 49 
PICHINCHA 573 
TUNGURAHUA 17 
SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS 24 
ORIENTE 48 
MORONA SANTIAGO 3 
NAPO 0 
PASTAZA 14 
ZAMORA CHINCHIPE 5 
SUCUMBIOS 11 
ORELLANA 15 
INSULAR O GALÁPAGOS 3 
GALÁPAGOS 3 
TOTAL PAÍS 2.169 
 
 
 
Fuente: Superintendencia de Compañías. Anuario Global 2008. Octubre 2010 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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El organismo nacional que representa al sector de la construcción es la Cámara 
de la Construcción, la misma que tiene varias sedes regionales alrededor del país, 
de entre todas estas sedes regionales, las más importantes son las de Guayaquil, 
Quito y Cuenca. 
 
Refiriéndose a la Cámara de la Construcción de Quito, “el 70% de sus afiliados 
corresponden a personas naturales, 15% empresas pequeñas, y el 15%  a 
medianas y grandes empresas.”4 
 
1.1.2.1 Áreas de la Construcción 
 
1.1.2.1.1 Construcción de Infraestructura Pública 
 
Se refiere en sí a la obra pública, por lo que esta área se encuentra directamente 
relacionada con el Estado, sin embargo esta área es inestable porque depende de 
los costos de inversión, que son variables dependiendo de las prioridades del 
Estado. 
 
La construcción de obras de gran importancia se encuentra dirigida a pocas 
empresas ya que son las únicas con el capital necesario para abarcar y cubrir 
obras de magnitud nacional, en cambio los pequeños constructores asumen obras 
pequeñas. 
 
1.1.2.1.2 Actividad Edificadora 
 
Esta actividad es la realizada por las empresas privadas y depende directamente 
de la estabilidad económica. Con la dolarización se logró estabilizar la moneda y 
de esta manera realizar planificación a largo plazo y establecer planes de 
financiamiento para los futuros propietarios de viviendas. 
 
 
 
                                                 
4
Cámara de la Construcción de Quito. “Crisis del Sector de la Construcción”. Enero 2007 
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1.2. LA EMPRESA INMODUL   
 
 
 
INMODUL, es una  empresa  especializada en  construcciones de infraestructuras 
metálicas,  fue fundada en 1995, desde sus primeros pasos  su trabajo se ha 
basado en la calidad, puntualidad, eficiencia e innovación, lo cual ha conducido a 
su crecimiento año tras año.   
 
 La empresa INMODUL, pertenece al sector de infraestructuras metálicas este 
puede ser considerado como un complejo productivo, refiriéndose a varias 
actividades económicas estrechamente relacionadas entre sí ya sea por la 
transformación de la materia prima o por la producción de bienes; en el caso 
específico de la construcción es decir se une las actividades vinculadas a la 
producción de infraestructuras. 
   
Durante los años de experiencia,  INMODUL, ha ejecutado  importantes proyectos 
con altos estándares de calidad,  logrando ser  una de las empresas líder en el 
mercado nacional.  
 
1.2.1  HISTORIA DE LA EMPRESA  
 
La actividad empresarial creciente del sector de la construcción fue razón 
suficiente para que se decidiera crear esta empresa. 
 
INMODUL, satisface eficientemente los requerimientos de sus clientes a través 
del diseño, fabricación y montaje de sus productos, realizados bajo exigente 
normas de seguridad y estándares de calidad en infraestructura metálica. 
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La escritura de constitución de la empresa se encuentra de manera íntegra en los 
anexos. 
 
INMODUL, nace en el año de 1995su ubicación inicial fue en la ciudad de Quito 
sector  Puembo, calle Joaquín Sánchez y Juana Uañarumba catalogada como 
una empresa de responsabilidad limitada se inició con un capital de1.000.000 
sucres. 
 
De acuerdo a la Escritura de Constitución, la compañía tiene como objeto social la 
comercialización  y producción de bienes muebles y acabados de construcción. 
La empresa INMODUL,ha unido la experiencia y la innovación para responder 
satisfactoriamente las necesidades de los clientes, entregando servicios integrales 
en cada uno de sus proyectos. 
Esto ha generado que nuestra empresa tenga un posicionamiento de seriedad, 
seguridad y confiabilidad. 
Las actividades de INMODUL , se iniciaron sin una administración establecida, lo 
cual se mantiene hasta la actualidad, una de las causas puede ser que el campo 
de especialidad académica de los socios se encontraba precisamente en el sector 
de la construcción por haber trabajado durante muchos años en empresas afines 
al sector y no tuvieron presente la importancia de la administración dentro de su 
empresa. 
En la actualidad cuenta con 11 personas laborando en la empresa, que ocupan 
puestos de contabilidad, de ventas, de producción, de comercialización y de 
Gerencia General. 
 
Es importante decir que dentro de la empresa vive personal que se encarga de la 
seguridad de equipos, maquinarias e instalaciones físicas y de la limpieza. 
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1.2.1.1 Base Legal 
 
La empresa fue creada bajo la figura legal de Compañía de Responsabilidad 
Limitada, la Ley de Compañías del año 1983 establecía la conformación de este 
tipo de empresas es (actualmente  a partir de 2 hasta 15 socios) y el capital de 
constitución era de S/. 100.000,00 sucres mínimos, divididos en participaciones 
de un mil sucres o múltiplos de mil,”5 actualmente el capital mínimo de 
constitución es de $ 400,00 Dólares. 
 
El capital social de la sociedad es de un millón de sucres (s/1·000.000) divididas 
en mil participaciones en un millón de sucres cada y que han sido divididas en 
numerarios por los socios: 
 El señor JOSÉ LUIS CUMBAL SALAZAR QUINIENTOS MIL SUCRES, 
quinientas participaciones de mil sucres cada una, con el porcentaje del 
cincuenta por ciento.  
 La señorita ALIDA ANA MARÍA BRAVO, DOSCIENTOS CINCUENTA MIL 
SUCRES, doscientas cincuenta participaciones de un mil sucres cada una 
porcentaje del veinte y cinco por ciento  
 y la señorita DORIS ALEXANDRA ARIAS BRAVO DOSCIENTOS 
CINCUENTA MIL SUCRES  doscientas cincuenta participaciones de un mil 
sucres cada una porcentaje del veinte y cinco por ciento. 
La compañía que se forma será gobernada por la junta general de socios, que es 
el órgano supremo, administrada y dirigida por su Presidenta y Gerente    
 
1.2.2 Estructura  Organizacional  
 
Esta vez como acuerdo, de los socios deciden nombrar como GERENTE 
GENERAL  de la compañía  a la señora ANA ARIAS BRAVO y como presidente 
de la sociedad al señor JOSÉ LUIS CUMBAL SALAZAR. 
 
 
 
                                                 
5 ROMERO ARTETA, Gustavo. Las Compañías y Legislación Mercantil.Tercera Edición.Editorial Voluntad.  Ecuador 1983. Pág. 
289. 
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1.3. PRODUCTOS Y SERVICIOS 
 
INMODUL , es una empresa dedicada a la construcción de bienes inmuebles y 
muebles, terminación de acabados producción y comercialización de  dentro de 
la industria de la construcción, en las ramas de, aluminio, vidrio, pintura, hierro, 
plomería, electricidad, diseño decoración, relacionados y derivados de la misma, 
importación y exportación de materia prima  estructuras metálicas para 
cubiertas, edificios, residencias, puentes y estructuras especiales. La empresa 
se dedica al alquiler y venta de equipos y maquinarias para la construcción, sus 
clientes son empresas y personas dedicadas a la construcción las que requieren 
maquinaria y herramientas para llevar a cabo sus operaciones de construcción. 
Se cuenta con clientela tanto privada como pública entre algunos de ellos 
podemos citar los siguientes: 
 
- ALEPROCA 
- PRONCA 
- MINISTERIO DE EDUCACIÓN 
- MINISTERIO DE DESARROLLO URBANO Y VIVIENDA  
 
INMODUL , le ofrece una gama de productos de la mejor calidad y con la mejor 
tecnología. Siempre tomamos en cuenta  las necesidades y requerimientos 
especiales de nuestros clientes y del mercado.  
 
A continuación se detalla la maquinaria que se utiliza para la elaboración de las 
estructuras metálicas. 
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IMAGEN Nº 1 
SOLDADORA MIG 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
SOLDADORA MIG 
 
La soldadura MIG es un proceso versátil, pudiendo depositar el metal a una gran 
velocidad y en todas las posiciones  este procedimiento, es conocido también 
como soldadura MIG/MAG, consiste en mantener un arco entre un electrodo de 
hilo sólido continuo y la pieza a soldar. Tanto el arco como el baño de soldadura 
se protegen mediante un gas que puede ser activo o inerte. Por cada kilogramo de 
electrodo revestido comprado, alrededor del 65% forma parte del material 
depositado (el resto es desechado).  
 
 
 
TALADRO DE PEDESTAL 
IMAGEN Nº2 
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ESPECIFICACIONES 
 12 Velocidades  
 220 Volt ó 380 Volt  
 Capacidad de Broca Cilíndrica desde 1/2 hasta 1"           
 Capacidad de Broca Cónica hasta 32 mm  
Están constituidas por una sólida columna de fundición que forma un eje rígido 
sobre el cual se desplazan los diferentes elementos de la máquina. Esta 
constitución mucho más robusta permite a este tipo de taladros efectuar agujeros 
de hasta 100 mm de diámetro.  
Estos taladros son de mayor potencia y producen por lo tanto mayor trabajo. 
 
MORDAZA PARA TALADRO 
IMAGEN Nº3 
 
 
 
 
 
 
ESPECIFICACIONES  
 Mordaza para taladro, Procedencia China 
 Mod QH200 
 Base Giratoria y graduada 
 Ancho de mordaza 200 mm. 
 Abertura de mordaza 160  
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TALADRO DE MANO 
IMAGEN Nº4 
 
 
Definición. 
Sus tipos son muy variados y en general puede decirse que están formadas por 
un bloque muy compacto y de poco eso que lleva un motor que hace girar el eje 
porta herramientas a través de un reductor de velocidades. También lleva las 
correspondientes empañaduras para su manejo 
 
ESMERIL 
IMAGEN Nº5 
 
Variedad verde-grisácea del corindón, contiene hematites o magnetita. Se usa 
como abrasivo para engranajes. Proviene en su mayor parte de Turquía. Como el 
esmeril en polvo es muy duro (ningún otro abrasivo natural, excepto el diamante, 
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lo supera en dureza), se utiliza en el pulido de muchos tipos de piedra. Se puede 
utilizar también como elemento antideslizante en suelos, pisos y escaleras.  
 
PRENSAS HIDRÁULICA 
IMAGEN Nº6 
 
La prensa hidráulica es una máquina que se utiliza para comprimir. El término 
procede del catalán prensa y está vinculado a ejercer una presión o aplicar una 
fuerza.  
Las  prensas hidráulicas son más rápidas y más fiables que nunca. Hoy se ven 
aún más rápidas y más confiables que nunca debido al mejoramiento de la 
tecnología, inclusive: los nuevos sellos,  mejores bombas, las mangueras 
reforzadas y los acoplamientos mejorados. 
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SOLDADURA AUTOGENA 
IMAGEN Nº7 
 
La Soldadura Autógena es un tipo de soldadura por fusión conocida también 
como soldadura oxi-combustible u oxiacetilénica.  
La soldadura oxiacetilénica es la forma más difundida de soldadura autógena.  
En este tipo de soldadura, la combustión se realiza por la mezcla de acetileno y 
oxígeno que arden a la salida de una boquilla (soplete).  
AMOLADORA  
IMAGEN Nº8 
 
Es una máquina de bricolaje que dispone de un motor y un juego de engranajes 
para hacer girar un silo al que pueden acoplarse multitud de accesorios en función 
del trabajo que se quiere realizar. Dependiendo de los accesorios esta máquina  
puede hacer las funciones de lijadora fresadora o ranura para madera, puliendo, 
cortando o rectificando. 
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CAPÍTULO II: SITUACIÓN ACTUAL DE LA EMPRESA INMODUL 
 
2.1  INTRODUCCIÓN 
 
La Planeación Estratégica: es el proceso administrativo para desarrollar y 
mantener una relación viable entre los objetivos, recursos de la organización y las 
cambiantes oportunidades del mercado. El objetivo de la planeación estratégica 
es modelar y remodelar los negocios y productos de la empresa, de manera que 
se combinen para producir un desarrollo y utilidades satisfactorios. 
 
El análisis situacional de la empresa es de suma importancia ya que proporciona 
una base para definir el proceso estratégico, es así que el alcance potencial de 
dicho análisis  es amplio y cubre cualquier factor y variables del medio ambiente 
en que se desenvuelve la empresa tanto externa como internamente. 
 
El realizar un análisis interno implica:  
 Análisis de los recursos (recursos financieros, máquinas, equipos, materias 
primas, recursos humanos, Tecnología, etc.)  
 De que dispone o puede disponer la empresa para sus operaciones 
actuales o futuras. 
 Análisis de la estructura organizacional de la empresa, sus aspectos 
positivos y negativos. 
 La división del trabajo en los departamentos y cómo se distribuyeron los 
objetivos organizacionales en objetivos por departamentos. 
 Evaluación del desempeño actual de la empresa, con respecto a los años 
anteriores, en función de utilidades, producción, productividad, innovación, 
crecimiento y desarrollo de los negocios, etc.6 
 
Permite así determinar  uno de los principales objetivos del análisis situacional el 
identificar y analizar tendencias, fuerzas, cambios y variaciones claves que tienen 
un impacto en la formulación e implantación de las estrategias. 
 
                                                 
6
DONNELLY GIBSON IVANCEVICH (1997) "Fundamentos de Dirección y Administración de Empresas. Octava Edición. 
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Algunos de los cambios que se presentan en el medio ambiente de una empresa 
tendrán gran impacto en los negocios de la empresa, porque se hace necesario 
identificar las fuerzas que producen estos cambios, así mismo corresponde 
examinarlos y evaluarlos en forma apropiada de tal manera que la empresa 
obtenga toda la información que directa o indirectamente pueda influir en el 
proceso de la Planificación Estratégica.   
 
2.2. ANÁLISIS DEL ENTORNO EXTERNO 
 
2.2.1 MACROAMBIENTE 
 
El medio de una organización es la fuente de sus oportunidades y amenazas, es 
por esta razón que cualquier empresa que debe entender e identificar la 
naturaleza del medio en que se desenvuelve. El macro ambiente está compuesto 
por las fuerzas que dan forma a las oportunidades, o presentan una amenaza. 
 
2.2.1.1 Factor Político 
 
La política de un país influye sobre muchos aspectos del desarrollo de la 
sociedad, y sobre todo afecta a las fuerzas productivas, por lo que la política 
ecuatoriana debe enfocarse a la creación de condiciones favorables a la 
productividad con el fin de satisfacer las crecientes necesidades de la sociedad y 
por ende de cada uno de sus miembros. 
 
Sobre este aspecto se debe señalar que el gobierno nacional, genera varias 
expectativas y temores a la vez tanto para inversionistas nacionales como 
extranjeros. Con el gobierno de Correa existe cierta estabilidad democrática, pero 
persiste la incertidumbre por el proyecto de cambiar todas las reglas del juego 
originadas por las reformas que se están implementando en materias legales, 
tributarias, políticas que fomentan el escepticismo de ciertos sectores de la 
población. 
 
Ciertas políticas del gobierno nacional están encaminadas a privilegiar el 
desarrollo local y fortalecer a las pequeñas y medianas empresas a través de 
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créditos con mayores beneficios, Los factores que favorecieron a este 
crecimiento, según el presidente de la Cámara de la Construcción de Guayaquil7, 
son los créditos hipotecarios y los fideicomisos para constructores, lo que se 
constituye en una oportunidad para la empresa INMODUL. 
 
La Agenda Nacional Productiva lanzada por el Gobierno Nacional en el mes de 
mayo de 2010 a través del Ministerio Coordinador de Producción, Empleo y 
Competitividad  es un elemento que busca la transformación de la producción del 
país, así mismo el Código de la Producción constituye la herramienta de 
aplicación de la mencionada Agenda.  
 
Mediante la Agenda Nacional Productiva se plantean la utilización de incentivos 
tributarios, subsidios y aranceles de forma selectiva y una estrategia de “solución 
inteligente de importaciones”, entre otros incentivos. 
Dicha Agenda establece sectores productivos priorizados beneficiados con estos 
incentivos, entre los que se destaca el sector de la construcción. 
 
El Sector de la Construcción Nacional se ve favorecido ya que mediante todos 
estos beneficios, varios proyectos inmobiliarios se podrán construir en el país y 
por lo tanto poner en movimiento a todo el sector, fomentando plazas de trabajo, 
compra de materiales de construcción, alquiler y venta de maquinaria para la 
edificación civil. Registrando en los tres primeros meses del 2011 su mayor 
incremento en ese periodo desde el 2002. Este se expandió 17,45%, 
encabezando así el crecimiento de los sectores que conforman el Producto 
Interno Bruto (PIB).Los créditos hipotecarios ayudan, pues aumentan la demanda 
de vivienda.  
 
Otro aporte son los fideicomisos que el Banco Ecuatoriano de la Vivienda (BEV) 
ha organizado con los constructores. Con ello, explica, se consiguen fondos para 
nuevos proyectos inmobiliarios.  
Según las cifras del Banco del IESS, la inversión en créditos hipotecarios 
mantiene su ritmo desde el año anterior. Durante el último trimestre del 2010, los 
                                                 
7
http://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/sector-de-la-construccion-en-ecuador-tuvo-el-mayor-repunte-
economico. 
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desembolsos llegaron a US$133,91 millones, mientras que en el primer trimestre 
del 2011 fueron US$133,33 millones. 
 
Para finales de este año, según la proyección inicial del BIESS, se espera que la 
entrega de créditos hipotecarios llegue a US$1.575 millones, mientras que para el 
2013 se espera que la entrega de dinero llegue a US$2.900 millones en el año.  
 
A fin de que el Gobierno Nacional pueda cumplir con las metas y objetivos 
trazados mediante sus políticas, y dinamizar a través de estas al sector de la 
construcción, se aumentará en forma directa la demanda de los productos y 
servicios que ofrece INMODUL, lo cual constituye una gran oportunidad para su 
crecimiento.  
 
2.2.1.2 Factor Económico 
 
Es el factor que más influye en empresas medianas y pequeñas, debido a su alta 
vulnerabilidad, ya que una crisis económica de existir, abarca en su conjunto a 
todos los sectores de la producción: la industria, la construcción, la agricultura, el 
transporte, el sistema bancario, crediticio, etc. 
 
Por esta razón es necesario que la empresa reconozca su entorno económico, 
analice la realidad nacional y se plantee alternativas que le permitan estabilizar su 
situación y protegerse de posibles desequilibrios en la economía. 
 
Las principales variables  económicas que influyen en INMODUL, son las 
siguientes: 
 
2.2.1.2.1 Incidencia del Sector de la Construcción en el  Producto 
Interno Bruto. 
 
De acuerdo al tipo de edificación, en nuestro país el sector de la construcción se 
clasifica en: infraestructuras (obras públicas), viviendas, edificaciones 
comerciales, y un grupo formado por construcciones en lugares lindantes.  
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El Sector de la Construcción Nacional aporta de manera importante al Producto 
Interno Bruto, como se observa en el cuadro siguiente, ha tenido una ligera 
variación dentro del periodo comprendido del año 2005 al 2009, siempre 
manteniéndose en el mismo rango, así en el año 2005 tuvo un aporte de 8,57% 
del total del Producto Interno Bruto, para el año 2009 la participación fue del 
9,28%, manteniéndose estable con una tendencia al alta sobre todo al influir las 
políticas gubernamentales que ha catalogado al Sector de la Construcción como 
Sector Productivo Priorizado que será beneficiado con varios incentivos atractivos 
a la inversión nacional y extranjera. 
 
CUADRO No. 2.1 
EVOLUCIÓN DEL PIB (2005-2009) EN EL SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN 
(MILES DE DÓLARES) 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador (Información Estadística Mensual No. 1904. Octubre 2010) 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
GRÁFICO No. 2.1 
EVOLUCIÓN DEL PRODUCTO INTERNO BRUTO (SECTOR DE LA 
CONSTRUCCIÓN 2005-2009) 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador (Información Estadística Mensual No. 1904. Octubre 2010) 
Elaborado por:Autor de Tesis. 
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Años
SECTOR DE LA CONSTRUCCIÓN 
PERIODO PIB 
SECTOR DE LA  
CONSTRUCCIÓN 
% APORTE AL PIB 
2005 20.965.934 1.795.966 8.57% 
2006 21.962.131 1.863.590 8.49% 
2007 22.409.653 1.865.553 8.32% 
2008 24.032.489 2.123.902 8.84% 
2009 24.119.455 2.238.028 9.28% 
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El sector de la construcción nacional demanda mano de obra en gran cantidad y 
un significativo número de actividades como la electricidad, plomería, transporte 
entre otras; por esta razón la construcción es un sector muy importante para el 
crecimiento económico nacional.  
 
2.2.1.2.2 Inflación 
La inflación es el factor que más influye sobre las empresas aumentando de 
manera sostenida y generalizada los precios de los factores de la producción: 
materias primas, materiales, bienes y servicios; en general provocando 
consecuentemente un aumento en el precio final. 
Es el “aumento porcentual, anual, mensual o de cualquier otro período sobre el 
nivel general de precios de una economía”.8 
“La inflación es medida estadísticamente a través del Índice de Precios al 
Consumidor del Área Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y 
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, 
establecida a través de una encuesta de hogares.”9 
A continuación se muestra la evolución de la inflación mensual y acumulada a 
partir del año 2009 hasta diciembre 2010, en el país: 
 
CUADRO No. 2.2 
INFLACIÓN MENSUAL Y ACUMULADA (2009-2010) 
 
INFLACIÓN MENSUAL INFLACIÓN ACUMULADA 
  2009 2010 2009 2010 
Enero 0.71% 0.83% 0.71% 0.83% 
Febrero 0.47% 0.34% 1.18% 1.17% 
Marzo 1.09% 0.16% 2.28% 1.34% 
Abril 0.65% 0.52% 2.95% 1.86% 
Mayo -0.01% 0.02% 2.94% 1.88% 
Junio -0.08% -0.01% 2.86% 1.87% 
Julio -0.07% 0.02% 2.79% 1.89% 
Agosto -0.30% 0.11% 2.48% 2.00% 
Septiembre 0.63% 0.26% 3.12% 2.26% 
Octubre 0.24% 0.25% 3.37% 2.52% 
Noviembre 0.34% 0.27% 3.71% 2.80% 
Diciembre 0.58% 0.51% 4.31% 3.33% 
Fuente: Banco Central del Ecuador – Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
Elaborado por:Autor de Tesis 
 
                                                 
8
 MARTÍNEZ, Patricio. Diccionario Práctico de Términos Económicos Financieros. 1
ra 
Edición,EditorialKoraDesign. 
Quito-Ecuador, 2008. Pág. 313.  
9
  Página web del Banco Central del Ecuador: www.bce.fin.ec. Consultado: 2010-11-22 
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GRÁFICO No. 2.2 
EVOLUCIÓN DE LA INFLACIÓN MENSUAL (2009-2010) 
 
 Fuente: Banco Central del Ecuador – Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
 Elaborado por:Autor de Tesis 
 
GRÁFICO No. 2.3 
EVOLUCIÓN DE LA INFLACIÓN ACUMULADA (2009 Y 2010) 
 
              Fuente: Banco Central del Ecuador – Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
              Elaborado por:Autor de Tesis 
 
De acuerdo al cuadro y gráficos anteriores, en el primer semestre del año 2010, 
se observa un incremento mensual durante los primeros meses de enero y 
febrero, para luego disminuir en marzo (0,16%) e incrementarse drásticamente 
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para el mes de abril (0,52%); para los últimos dos meses del semestre hubo 
disminución, incluso un descenso general del nivel de precios para junio (-0,01%); 
para los meses de julio a diciembre hubo un repunte en la inflación mensual 
llegando a 0,51% al final del año. 
 
Al realizar una comparación entre la inflación acumulada del año 2009 y 2010, se 
observa que durante el año 2009, aunque hubo varios meses con valores 
negativos de inflación mensual y por lo tanto menores a los del año 2010 la 
inflación acumulada al final del año 2009 llegó a 4,31%, respecto al año 2010 que  
se ubicó en 3,33%. 
 
Esto puede ser considerado un aspecto favorable para la empresa INMODUL, 
porque en los dos últimos años la inflación ha tenido una tendencia a la baja 
reflejada en el Índice General de Precios al consumidor que afecta a todos los 
bienes y servicios en general. 
 
2.2.1.2.3 Índice de Confianza Empresarial (ICE) 
 
“El Índice de Confianza Empresarial, es un indicador que agrega las expectativas 
de los empresarios de cuatro sectores productivos del país (Industria, Comercio, 
Servicios y Construcción), a través de los Índices de Confianza Empresarial 
sectoriales correspondientes. 
 
El ICE es un estudio que nos permite medir la percepción del sector empresarial 
frente al entorno del país mediante una encuesta mensual dirigida a los 
principales ejecutivos de las 200 empresas más importantes del Ecuador de cada 
uno de los sectores se lo calcula, a partir de encuestas mensuales efectuadas a 
los empresarios, durante los 10 últimos días del mes de referencia.”10 
 
A continuación se muestra la variación del Índice de Confianza Empresarial desde 
mayo de 2008 hasta octubre 2010, datos proporcionados por el Banco Central del 
Ecuador. 
                                                 
10
  www.bce.fin.ec. “Notas Metodológicas de Índices de Confianza Empresarial.” 2009. 
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CUADRO No. 2.3 
ÍNDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL GLOBAL 
 
ICE MENSUAL ICE MENSUAL ICE MENSUAL 
  2008 2009 2010 
Enero 
 
345 405 
Febrero 
 
341 430 
Marzo 
 
344 440 
Abril 
 
344 450 
Mayo 250 345 460 
Junio 280 346 480 
Julio 300 352 500 
Agosto 320 360 510 
Septiembre 330 370 530 
Octubre 340 400 540 
Noviembre 350 410 
 Diciembre 352 420 
  
GRÁFICO No. 2.4 
EVOLUCIÓN ÍNDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL GLOBAL 
 
              Fuente: Banco Central del Ecuador  
              Elaborado por:Banco Central del Ecuador (Estudio Mensual de Opinión Empresarial- Octubre 2010) 
 
Para octubre de 2010, el Índice de Confianza Empresarial se ubicó en  543,3 
puntos. El crecimiento se refleja  por incrementos en los cuatro sectores 
analizados, industria aportó 39%, comercio 26%, servicios 24% y construcción 
11%. 
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Para el 2011 se situó 622.1 en puntos en el mes de marzo pasado, en relación al 
mes de febrero se  registró un incremento del 14.9 % en los sectores industrial, 
comercial, construcción y servicios. 
 
Según  datos del  Banco Central del Ecuador, la confianza de los empresarios del 
sector industrial aumentó en 21.5 puntos, en el sector comercial creció en 22.3 %, 
en la construcción 18.6 % y en servicios 4.7 %. 
 
2.2.1.2.3.1 Índice de Confianza Empresarial en el Sector de la 
Construcción. 
Para el mes de octubre de 2010, el sector de la construcción mostró un 
crecimiento de 20,5 puntos respecto del mes septiembre para ubicarse en 490,6 
puntos. 
 
GRÁFICO No. 2.5 
EVOLUCIÓN ÍNDICE DE CONFIANZA EMPRESARIAL SECTOR DE LA 
CONSTRUCCIÓN 
 
              Fuente: Banco Central del Ecuador  
              Elaborado por:Banco Central del Ecuador (Estudio Mensual de Opinión Empresarial- Octubre 2010) 
 
 
En el mes de octubre de 2010, la demanda laboral en el sector de la construcción 
mostró una variación de 0,3% con respecto del mes de septiembre. Para 
noviembre de acuerdo a proyecciones realizadas se establece que la demanda 
laboral crezca en 0,3%. 
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GRÁFICO No. 2.6 
VARIACIÓN DE LA DEMANDA LABORAL EN EL SECTOR DE LA 
CONSTRUCCIÓN  
 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por:Banco Central del Ecuador (Estudio Mensual de Opinión Empresarial- Octubre 2010) 
 
En el mes de octubre de 2010, la cantidad de empresas del sector que mencionan 
estar mejor es superior a la cantidad de empresas que mencionan estar peor, el 
saldo del mes es de 11% , y para noviembre se ubica en un 13%. 
 
GRÁFICO No. 2.7 
PORCENTAJE DE EMPRESAS SEGÚN SITUACIÓN DEL NEGOCIO 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por:Banco Central del Ecuador (Estudio Mensual de Opinión Empresarial- Octubre 2010) 
 
De acuerdo al Índice de Confianza Empresarial, los empresarios encuestados se 
muestran positivos ratificando al Código de la Producción como un factor 
favorable para el incremento de la confianza empresarial y en especial los 
incentivos tributarios y el nuevo marco jurídico para inversionistas nacionales y 
extranjeros que se espera atraer. 
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2.2.1.2.4 Tasas de Interés 
 
Las tasas de interés representan el costo de un capital prestado o recibido en 
préstamo para un periodo determinado. 
 
La tasa de interés activa se refiere al valor porcentual que gana un banco o 
institución financiera por las sumas concedidas en préstamos a sus clientes o por 
la contraprestación de este servicio. 
 
 
CUADRO No. 2.4 
EVOLUCIÓN DE LA TASA DE INTERÉS ACTIVA (2009-2010) 
TASA DE INTERÉS ACTIVA 
  2009 2010 
Enero 9.18% 9.13% 
Febrero  9.21% 9.10% 
Marzo 9.24% 9.21% 
Abril 9.24% 9.12% 
Mayo  9.26% 9.11% 
Junio 9.24% 9.02% 
Julio 9.22% 8.99% 
Agosto 9.15% 9.04% 
Septiembre 9.15% 9.04% 
Octubre 9.19% 8.94% 
Noviembre 9.19% 8.94% 
Diciembre 9.19% 8.68% 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por:Autor de Tesis 
 
GRÁFICO No. 2.8 
EVOLUCIÓN DE LA TASA DEINTERÉS ACTIVA (2009-2010)
 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por:Autor de Tesis 
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La tasa de interés activa a partir del mes de octubre 2011 es el siguiente: 
 
 
 
Para INMODUL, se presenta como un aspecto favorable al momento estas tasas 
vigentes que permitiría poder acceder a algún tipo de crédito con cualquier 
institución bancaria. 
 
La tasa de interés pasiva es la que un banco o una institución financiera paga a 
los ahorristas como contraprestación de los depósitos a plazo que recibe del 
público. 
 
Así, la evolución durante los dos últimos años de la tasa de interés pasiva se 
muestra en el cuadro y gráfico a continuación. 
 
CUADRO No. 2.5 
EVOLUCIÓN DE LA TASA DE INTERÉS PASIVA (2009-2010) 
TASA DE INTERÉS PASIVA 
  2009 2010 
Enero 5.14% 5.24% 
Febrero  5.19% 5.16% 
Marzo 5.31% 4.87% 
Abril 5.35% 4.86% 
Mayo  5.42% 4.57% 
Junio 5.63% 4.40% 
Julio 5.59% 4.39% 
Agosto 5.56% 4.25% 
Septiembre 5.57% 4.25% 
Octubre 5.44% 4.30% 
Noviembre 5.44% 4.30% 
Diciembre 5.24% 4.28% 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por: Autor de Tesis 
Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Máxima 
para el segmento: para el segmento: 
  Productivo Corporativo 8.17   Productivo Corporativo 9.33 
  Productivo Empresarial 9.53   Productivo Empresarial 10.21 
  Productivo PYMES 11.20   Productivo PYMES 11.83 
  Consumo   15.91   Consumo  16.30 
  Vivienda 10.64   Vivienda 11.33 
  Microcrédito Acumulación Ampliada 22.44   Microcrédito Acumulación Ampliada 25.50 
  Microcrédito Acumulación Simple 25.20   Microcrédito Acumulación Simple 27.50 
  Microcrédito Minorista    28.82   Microcrédito Minorista    30.50 
TASAS DE INTERÉS ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES 2011 
% anual % anual Tasas Máximas Tasas Referenciales 
28 
 
GRÁFICO No. 2.9 
EVOLUCIÓN DE LA TASA DE INTERÉS PASIVA (2009-2010) 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
La tasa de interés pasiva muestra un descenso, lo cual representa para la 
empresa un aspecto desfavorable al momento de mantener su dinero en alguna 
institución financiera. 
 
Para el mes de octubre del año 2011 se presentan los siguientes valores: 
 
 
2.2.1.3 Factor Social 
 
La descomposición económica y política que atraviesa el país ha provocado 
inmensos problemas sociales como: pobreza, delincuencia, desempleo, falta de 
educación, entre otros, que constituyen lastres que circundan el desarrollo de la 
economía nacional. 
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A pesar de estos factores, subsiste la tendencia a invertir en el sector inmobiliario 
y de la construcción debido a la alta rentabilidad a futuro: la venta, el alquiler y la 
plusvalía del inmueble. 
 
2.2.1.3.1 Población Económicamente Activa en el Sector de la 
Construcción 
 
Es el conjunto de personas de uno u otro sexo que teniendo la edad para trabajar 
están aptas y dispuestas a aportar su trabajo para la producción de bienes y 
servicios en un determinado momento como aporte de mano de obra a la 
sociedad.  
 
En la encuesta de Empleo del 2005 “la Población Económicamente Activa(PEA) 
son: “Todas las personas de 10 años y más que trabajaron al menos unahora en 
la semana de referencia, o aunque no trabajaron, tuvieron trabajo (ocupados), o 
bien aquéllas personas que no tenían empleo pero estabandisponibles para 
trabajar (desocupados)”11.  
 
La clasificación de la población nacional se presenta en la figura a continuación: 
 
FIGURA No. 2.1 
CLASIFICACIÓN DE LA POBLACIÓN 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador (Informe Trimestral de Mercado Laboral. Septiembre 2010)  
Elaborado por:Autor de Tesis 
 
                                                 
11
INEC, Encuesta Nacional de Empleo, INEC, Quito, Pág. XVI. 2005 
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CUADRO No. 2.6 
CLASIFICACIÓN DE LA POBLACIÓN 
TOTALES 
NACIONALES 
AÑOS 
2.006 2.007 2.008 2.009 2.010 
POBLACIÓN 13.408.270 13.605.485 13.805.095 14.005.449 14.204.900 
Población Económicamente 
Activa 
6.675.195 6.918.374 7.137.995 7.362.263 7.586.692 
PEA Construcción 385.703 402.154 418.679 435.515 452.520 
Fuente:  Instituto Nacional de Estadísticas y Censos  
Elaborado por: Autor de Tesis  
 
El Ecuador de acuerdo a proyecciones realizadas por el Instituto Nacional de 
Estadísticas y Censos tiene una población al año 2010 de 14.204.900 habitantes, 
la Población Económicamente Activa es de 7.586.692 personas, refiriéndose al 
Sector de la Construcción existen alrededor de 452.520 habitantes que se 
encuentran trabajando o están dispuestos a trabajar en este sector representando 
un 5,96% del total del PEA total. 
 
2.2.1.3.2 Educación 
La importancia de la educación como medio para promover el bienestar y el 
desarrollo de un país es indiscutible, de hecho una de las principales formas de 
acceso a las oportunidades para alcanzar una vida digna y ejercer los derechos 
básicos ha sido la educación. 
 
La educación es un ámbito social que ha logrado su mayor progreso en la última 
década, pero esta mejora no se refleja de manera igual para todos los 
ecuatorianos, y dependen directamente de la situación socioeconómica, sexo, 
lugar de residencia, edad y la condición étnica. 
 
Por lo tanto a mayor nivel de instrucción mayor será la posibilidad de obtener un 
empleo, así mismo a mayor nivel de instrucción se obtienen mayores ingresos. 
 
De acuerdo  a datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadísticas y 
Censos, en la ciudad de Quito quienes poseen un nivel de instrucción superior 
son quienes tienen más posibilidades de obtener un empleo.  
 
El sexo es un factor que también determina la posibilidad de obtener un empleo. 
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GRÁFICO No. 2.10 
DISTRIBUCIÓN DE OCUPADOS POR SEXO SEGÚN NIVEL DE INSTRUCCIÓN 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (Panorámica del Mercado Laboral Ecuatoriano. Boletín No. 
1. Año 2010) 
Elaborado por: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
 
El problema de la educación radica en la falta de presupuesto para incrementar 
mejoras en el proceso educativo, tanto en los educadores como en la 
infraestructura, lo que ocasiona graves problemas para el país, ya que los bajos 
niveles de instrucción  generan analfabetismo y con ello un gran número de 
personas incapaces de conseguir un trabajo digno y con ingresos adecuados que 
permitan aportar a la productividad y al desarrollo de la economía nacional. 
 
2.2.1.3.3 Sueldos y Salarios 
 
A pesar de los muchos esfuerzos realizados por el Gobierno Nacional para 
realizar aumentos a la remuneración mínima vital a fin de que la sociedad 
ecuatoriana tenga un nivel de vida aceptable, sigue existiendo una diferencia 
negativa entre la remuneración mínima vital y el valor de la canasta básica, 
evidenciándose una disminución de la calidad de vida de la población limitando la 
compra de bienes y servicios.  
CUADRO No. 2.7 
EVOLUCIÓN DEL SALARIO BÁSICO (2006-2011) 
AÑOS VALOR US$/MES VARIACIÓN ANUAL 
2006 160  - 
2007 170 6.25% 
2008 200 17.65% 
2009 218 9.00% 
2010 240 10.09% 
2011 264 10.00% 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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A inicios del 2010, la remuneración básica se ubicó en $ 240 y para el 2011 se ha 
establecido un incremento de $ 24, lo cual es un aspecto favorable para el 
trabajador,  de acuerdo a datos de los Ministerios de Relaciones Laborales y de 
Industrias y Productividad, la productividad media laboral  se ha incrementado a 
una tasa de 8% anual, así mismo el salario básico ha venido en constante 
crecimiento, para el 2011 el incremento es de 10% respecto del año anterior. 
 
2.2.1.3.4 Migración 
 
La migración de ecuatorianos y ecuatorianas al extranjero en busca de trabajo ha 
sido un tema importante que ha captado la atención del país durante los últimos 
años, la migración en el Ecuador no es reciente, en la última década se ha 
producido un cambio en el destino final de los migrantes, antes el principal destino 
era Estados Unidos, mientras que en los últimos años ha sido Europa, en especial 
España. 
 
El flujo de remesas compilado en investigaciones trimestrales realizadas por el 
Banco Central del Ecuador de julio a septiembre de 2010 sumó 612 millones de 
dólares que representó un aumento de 11,3% en relación al segundo trimestre del 
año y una disminución de 6,7% con respecto al tercer trimestre del 2009. 
 
GRÁFICO No. 2.11 
REMESAS DE TRABAJADORES RECIBIDAS 
(PRIMER TRIMESTRE 2008 – TERCER TRIMESTRE 2010) 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador (Documento: Evolución de las Remesas. Tercer Trimestre 2010) 
Elaborado por: Banco Central del Ecuador 
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Si bien el fenómeno migratorio ha ocasionado consecuencias negativas como la 
fragmentación de hogares, también ha permitido el ingreso de gran cantidad de 
divisas que han permitido la reactivación de la economía de nuestro país, sobre 
todo en el sector de la construcción ya que son destinadas para la construcción 
de viviendas de los familiares de los emigrantes, constituyéndose en una 
oportunidad para INMODUL. 
 
2.2.1.4 Factor Tecnológico 
 
Uno de los factores más importantes que determina el crecimiento y la 
supervivencia de una empresa es la tecnología, entendiéndose por esta no sólo la 
adquisición y equipamiento de la empresa, sino también en la manera de hacer 
las cosas. 
 
 Para INMODUL, la tecnología podría dividirse en dos segmentos: 
 
- Por un lado el equipamiento de la empresa, que incluye desde la 
automatización de procesos y a la adquisición de equipos modernos. En 
este aspecto la empresa no se encuentra preparada para afrontar cambios 
producidos por la globalización de la tecnología y de la competitividad a fin 
de adaptarse a las nuevas tendencias del sector de la construcción. 
 
- El otro aspecto se refiere a la tecnología que ofrece INMODUL , en materia 
de maquinaria para el alquiler y venta a sus clientes. La empresa cuenta 
con maquinaria que es apta al sector de la construcción nacional y así 
mismo puede adquirir maquinaria más sofisticada de acuerdo a la 
introducción de nuevas tendencias de construcción en el sector. 
 
2.2.1.5 Factor Demográfico 
 
Este factor permite conocer a la empresa el crecimiento de la población, el cual de 
forma directa influye en el crecimiento del sector de la construcción. 
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Los resultados parciales de los censos de población muestran un crecimiento algo 
menor que el esperado, como se observa en el Gráfico No. 2.12 la población 
naciente en el país ha ido disminuyendo lo cual se atribuye a una mejor 
educación, a la planificación familiar y sobre todo a la crisis económica del país 
durante esta última década, situación que ha obligado que muchos habitantes 
emigren a países del exterior en busca de mejores condiciones de vida, este es 
un aspecto desfavorable para el desarrollo de las empresas, ya que se elevará el 
costo de mano de obra. 
 
Por otro lado el crecimiento de la población favorece al Sector de la Construcción 
ya que las necesidades de tener vivienda propia crecen y esto dinamiza a todo el 
sector.  
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CUADRO No. 2.8 
POBLACIÓN NACIONAL 
 
 
 
CUADRO No. 2.9         GRÁFICO No. 2.12 
POBLACIÓN (NATALIDAD)                                                                              POBLACIÓN (NATALIDAD) 
 
 
 
 
 
 
AÑOS NATALIDAD 
2001 278170 
2002 275300 
2003 262004 
2004 254362 
2005 168324 
2006 175443 
2007 151380 
2008 127317 
2009 103254 
2010 79191 
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2.2.2 MICROAMBIENTE 
 
“El análisis del microambiente o análisis interno es el nivel del entorno externo 
empresarial relacionado con las implicaciones específicas e inmediatas de la 
organización”.12 
 
2.2.2.1 Clientes 
 
El factor que determina el éxito y la supervivencia de INMODUL, son sus clientes, 
por lo que es de suma importancia lograr la satisfacción de sus necesidades 
mediante el servicio de alquiler y venta de maquinarias para la construcción de 
calidad y a precios accesibles. 
 
De acuerdo a información proporcionada por la empresa, los clientes principales 
son constructoras y consorcios quienes son leales a la empresa. 
 
CUADRO No. 2.10 
LISTA DE CLIENTES PRINCIPALES 
EMPRESA INMODUL CÍA. LTDA. 
 
NOMBRES COMPRA  ALQUILA 
      
SALVADOR CUMBAL S.A 30% 50% 
      
COSTRUCTORA PEDRO REY  50% 
       
ALEPROCA 80% 80% 
      
ARQLEON 70% 100% 
      
CONSORCIO COTOPAXI 20% 80% 
      
SMART BILDENCIA.LTDA 20% 80% 
      
TESCAINGENIERIA  - 100% 
Fuente: Información Proporcionada por la Gerente General de INMODUL. 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
Asimismo la empresa posee clientes eventuales como jefe albañiles, ingenieros, 
arquitectos y clientes domésticos en lo referido al alquiler, de acuerdo a 
información proporcionada por la Gerente General. 
                                                 
12
CERTO, Samuel. Administración Moderna. Editorial McGraw Hill. México 2003. Pág. 172 
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2.2.2.1.1 Forma de contactarse con los clientes 
 
Para ponerse en contacto con los clientes, INMODUL, sigue el siguiente 
procedimiento: 
 
1. El vendedor es el encargado de contactar a las diferentes empresas que 
constituyen los clientes mayores de INMODUL. 
2. Se procede a exponer los beneficios de las maquinarias para la venta o el 
alquiler o la realización de alguna estructura metálica de acuerdo a las 
necesidades de nuestros clientes. 
3. Si se ha llegado a un acuerdo comercial se programa una cita en las 
instalaciones de INMODUL. 
4. Se procede a firmar un contrato de venta de la maquinaria. 
5. SI se trata de alquiler se lo hace mediante un contrato, el mismo que se 
garantiza a través de una letra de cambio firmada por el cliente. 
 
2.2.2.1.2 Mecanismo de Entrega 
 
Luego que se ha llegado a un acuerdo comercial, INMODUL, se encarga de 
transportar la maquinaria si el cliente no posee transporte a cualquier parte del 
país, para esto si lo hace dentro de la ciudad de Quito utiliza su transporte propio, 
y si es fuera de ella a través del transporte contratado por INMODUL. 
 
La logística de la empresa es adecuada, así mismo la Gerencia General aplica un 
control eficaz en la entrega y recepción de los equipos y maquinarias a través de 
notas de entrega y de recepción, así como de contratos de alquiler y venta, en las 
que se especifica el tipo de equipo, maquinaria, o accesorio, la cantidad, 
condiciones de entrega y demás cláusulas. Estos documentos, posteriormente 
son validados con los contratos para los respectivos cobros. 
En cuanto al alquiler, al momento de la devolución del equipo o maquinaria por 
parte del cliente se realiza un control sobre el funcionamiento, y es sometida a 
controles de calidad, a fin de ser puesta al alquiler nuevamente. 
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2.2.2.2 Proveedores 
 
Son parte esencial, ya que son las que abastecen de stock de equipos y 
maquinarias para la construcción a la empresa, así como de sus repuestos. 
 
Los proveedores pueden considerarse una amenaza para la empresa cuando 
están en capacidad de imponer el precio que debe pagar por la maquinaria  o de 
reducir la calidad de los bienes suministrados disminuyendo la rentabilidad de la 
misma. 
 
Los proveedores abastecen a INMODUL., con maquinaria importada de Italia, 
Corea, Japón y China, con los que ha mantenido una comunicación directa y 
buena relaciones comerciales, logrando obtener descuentos especiales, 
facilidades de pago y una atención personalizada.  
La empresa cuenta con proveedores locales permanentes: de ellos 3 son entes 
jurídicos y dos entes naturales. A cada uno se compra un tipo de marca y 
maquinaria específica, que por motivos de seguridad empresarial no se ha 
detallado. Los equipos y maquinarias se adquieren de acuerdo a la rotación del 
producto en el mercado. 
 
CUADRO No. 2.10 
LISTA DE PROVEEDORES 
NOMBRES PRODUCTO 
    
FABRIMACONSA MAQUINARIA 
    
FLORES ORLANDO MAQUINARIA 
    
IMPORTADORA ARGUDO MOTORES 
    
NAVARRETE LUIS MOTORES 
    
MAQUINARIA CIALMACO MAQUINARIA 
 
Fuente: Información Proporcionada por la Gerente General de INMODUL. 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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2.2.2.3 Competencia 
 
La competencia está conformada por empresas tanto pequeñas como grandes 
que tratan de captar el mismo sector de mercado en el que INMODUL, ofrece sus 
productos. 
 
De acuerdo  a la Superintendencia de Compañías las empresas dedicadas al 
alquiler y venta de maquinarias para la construcción en la ciudad de Quito son las 
detalladas en el cuadro No. 2.11. 
 
Como conclusión se obtiene que en la ciudad de Quito existen 44 empresas 
dedicadas al alquiler y venta de maquinaria para la construcción, las mismas que 
ofrecen al mercado variados tipos de maquinaria para la construcción 
dependiendo del tamaño que tenga la empresa, lo cual refleja que este sector aún 
tiene mucho mercado que abarcar reflejado en el Producto Interno Bruto. 
 
 
2.3. ANÁLISIS DEL AMBIENTE INTERNO 
 
El objetivo principal del análisis interno es permitir a la empresa conocer y 
aprovechar sus fortalezas y corregir inmediatamente sus debilidades. 
 
“Entre los factores a considerar como parte del entorno interno organizacional se 
encuentran los cambios en la estructura de la compañía, en su cultura, en su 
clima, en su productividad, y en sus fortalezas y debilidades distintivas.”13 
 
2.3.1 Filosofía Empresarial 
 
INMODUL, es administrada empíricamente y no cuenta con una filosofía 
empresarial claramente definida ya que carece de Misión, Visión, Objetivos y 
Políticas que le permitan a la empresa definir su filosofía. 
 
                                                 
13
GOODSTEIN, Leonard. Planeación Estratégica Aplicada.Primera Edición. Editorial McGraw Hill, Colombia 1998. Pág. 
153 
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2.3.2 Cultura Organizacional 
 
La cultura organizacional se ha convertido en una perspectiva profunda que 
influye en la forma en que las empresas desarrollan nuevas ideas, consideran 
opciones de cambio y se adaptan al medio ambiente. 
 
INMODUL, al momento de enfrentar los nuevos retos del ambiente los hace a 
través de valores tales como: 
 
- Comunicación directa y abierta entre todo el personal y la gerente de la 
empresa, así se logra un ambiente propicio de trabajo, de respeto y 
consideración mutua. 
 
- Disciplina y puntualidad tanto en el horario de trabajo como en el 
desempeño del mismo. 
 
- Responsabilidad propia del trabajo, referido a que cada trabajador  
responde a sus acciones y resultados en las actividades de su 
competencia. 
 
Aunque la empresa posee estos valores que se encuentran dados en forma 
expresa, no posee principios que de una u otra manera ayudan a la empresa a 
optimizar los recursos que se poseen para utilizarlos de manera eficiente y eficaz. 
 
Se evidencia en INMODUL , de acuerdo a la observación directa que el ambiente 
de trabajo es adecuado, lo que permite facilitar la implementación de planes 
dirigidos a todo el personal que labora en la empresa a fin de determinar y 
desarrollar las capacidades administrativas, financieras, del recurso humano y 
comercialización. 
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2.3.3 Área Administrativa 
 
2.3.3.1 Planificación 
 
INMODUL, ha incursionado alrededor de 17 años en el mercado de alquiler y 
venta de maquinaria para la construcción, diseño, fabricación y montaje de sus 
productos, realizados bajo exigente normas de seguridad y estándares de calidad 
en infraestructura metálica. 
 
Sin embargo en todo este tiempo de operación no  ha prestado atención a la base 
administrativa en la cual opera la empresa. 
 
En la actualidad INMODUL, aún no cuenta con una planificación definida, es decir 
carece de planes, misión, visión, objetivos, políticas, metas y estrategias, lo que 
constituye un aspecto desfavorable ya que el personal de la misma empresa 
desconoce el propósito de la misma. 
 
La gestión administrativa total de la empresa está a cargo de la propietaria, su 
administración no es técnicamente apropiada, se basa en la experiencia personal 
subjetiva. La toma de decisiones está centralizada y se la hace en forma empírica, 
la participación y la involucración en la toma de decisiones es nula. Las 
decisiones que se toman son para resolver problemas emergentes y no en 
función de un objetivo planeado, lo que vuelve a la empresa frágil a los cambios y 
no puede aprovechar las oportunidades del ambiente ni las fortalezas que posee. 
 
2.3.3.2 Estructura Actual de la Empresa 
 
El propósito de la organización implica tener una estructura intencional y 
formalizada de funciones, de puestos a fin de definir actividades, el alcance y la 
responsabilidad de las mismas, así como también su interrelación. 
 
El organigrama de la empresa no se encuentra establecido en forma expresa por 
escrito, sino solamente en forma empírica, mediante la información proporcionada 
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por la Gerente General en lo que se refiere a nómina, el organigrama se 
encuentra en la figura No. 2. 
 
 
CUADRO No. 2.12 
NÓMINA DE LA EMPRESA 
 
 
 
NOMBRES CARGO 
    
CHICAIZA MERCEDES CUIDADOR Y LIMPIEZA 
    
MARIO GUAMAN SOLDADOR 
    
ANA ARIAS BRAVO GERENTE 
    
ARIAS BRAVO DORIS CONTADOR 
    
VISCAINO RENE CHOFER 
    
CUMBAL MARIBEL ASISTENTE DE GERENCIA 
    
MESA RENE MENSAJERO 
Fuente: Información Proporcionada por la Gerente General de INMODUL  
Elaborado por: Autor de Tesis 
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FIGURA No. 2.2 
ORGANIGRAMA POSICIONAL 
 
 
 
 
Fuente: De acuerdo a información proporcionada por la Gerente General de INMODUL  
Elaborado por: Autor de Tesis 
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A continuación se describen las actividades más relevantes de cada trabajador de 
acuerdo al organigrama: 
 
a.) Gerencia General 
 
La propietaria de la empresa es la Gerente General, y es quien decide que hacer 
o no hacer dentro de la empresa, por lo que la toma de decisiones se encuentra 
centralizada. 
- Se encarga del área legal de la empresa.  
- Realiza todos los procedimientos necesarios a fin de adquirir maquinaria a 
los proveedores. 
- Es la persona con quien los clientes se ponen en contacto en el momento 
de firmar un contrato de venta, alquiler  de maquinaria. 
- Supervisar ingresos y egresos de recursos. 
- Toma las decisiones finales. 
 
b.) Asistente de Gerencia 
 
Dos personas realizan las funciones de Asistencia de Gerencia de INMODUL, sus 
actividades son: 
- Organizar archivos y oficina 
- Atender a clientes y a proveedores 
- Redactar informes 
- Manejar documentación 
- Planificar agenda de actividades. 
 
Bajo la línea de mando de Asistente de Gerencia se encuentra el Mensajero y 
Cuidador 
 
c.) Mensajero 
- Es la persona encargada de realizar los cobros a los clientes. 
- Realiza todas las actividades concernientes que se realizan al exterior de la 
empresa en la realización de trámites bancarios, legales, etc. 
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d.) Cuidador 
 
Se encarga de precautelar la seguridad física de la empresa, así como de su 
mantenimiento y limpieza. 
 
e.) Contabilidad 
 
Las funciones de Contabilidad la realiza una persona, y entre sus funciones más 
relevantes están: 
- Registrar diariamente las transacciones comerciales 
- Elaborar estados financieros 
- Realizar flujos de fondos y roles de pago 
 
f.) Ventas 
 
Entre las funciones más relevantes del vendedor se encuentran: 
- Realizar visitas continuas a los clientes. 
- Contactar nuevos clientes 
- Entregar notas de pedido a la Gerencia General 
- Elaborar reportes semanales de visitas a los clientes. 
 
Los sueldos y salarios mensuales de los empleados están en relación directa con 
las actividades que desempeña cada trabajador tal como se señala en la siguiente 
tabla: 
CUADRO No. 2.13 
SUELDOS Y SALARIOS DE LA EMPRESA INMODUL  
No. Cargo Sueldo 
1 Cuidador $ 270 
2 Soldador                  $   280 
3 Mensajero                   $   285 
4 Contador $    400 
5 Vendedor-Cobrador 400+comisiones 
6 Asistente de Gerencia                  $    420 
7 Asistente de Gerencia                  $    420 
8 Gerente General                  $ 1.500 
  Total $ 4.915 
                            Fuente: De acuerdo a información proporcionada por el Contador de INMODUL  
                            Elaborado por: Autor de Tesis 
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GRÁFICO No. 2.13 
CURVA SALARIAL DE INMODUL  
           Fuente: De acuerdo a información proporcionada por el Contador de INMODUL 
 Elaborado por: Autor de Tesis 
 
De acuerdo a la curva salarial establecida, se puede decir que los sueldos del 
personal de INMODUL, se encuentran retribuidos de forma adecuada de acuerdo 
a la función que se desempeña, la curva asciende, formando una pendiente 
regular, solo en el caso de la Gerente General se rompe esta armonía. 
 
2.3.3.3 Dirección 
 
Constituye una función administrativa que incluye la manera de cómo influir en el 
comportamiento de los demás a fin de que cumplan sus tareas y actividades no 
por obligación sino por convicción propia. Dentro de la Dirección se incluyen 
temas de liderazgo, comunicación, grupos de trabajo, modificación de conductas, 
delegación de autoridad, moral de los trabajadores y del gerente. 
 
Mediante el ambiente laboral, la empresa ha conseguido obtener la lealtad del 
personal, aunque ellos saben que la empresa no ofrece posibilidades de 
desarrollo ni de capacitación, se han logrado establecer buenas relaciones 
laborales. 
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INMODUL., mantiene a la información procesada y ordenada  ya que al existir una 
sola línea de mando y a su vez contar con poco personal, la comunicación es 
directa y no existen distorsiones de información. 
 
Como se mencionó anteriormente la toma de decisiones está centralizada en la 
Gerencia General, es quien recepta los requerimientos y problemas de cada área 
y es quien decide que se hará al respecto. 
 
2.3.3.4 Control y Evaluación 
 
Son todas las actividades que de una u otra manera pretenden que los resultados 
finales sean acordes a los planificados. Se incluye el control de calidad, control de 
costos y gastos, control de ventas, control de inventarios, control de asistencia 
entre otros. 
 
A fin de ofrecer un producto en óptimas condiciones, las maquinarias se 
encuentran bajo mantenimiento constante, sobre todo las destinadas al alquiler 
porque son las que requieren mayor control.  
 
De acuerdo a información proporcionada por la empresa, en aspectos financieros  
existe un control adecuado de costos y gastos mediante el sistema de información 
jose.net, sin embargo la empresa incurre en gastos innecesarios ocasionados por 
la propietaria lo que ha originado en varias ocasiones iliquidez, así la empresa ha 
tenido que incurrir en préstamos que en situaciones normales no se hubiesen 
dado. 
 
2.3.4 CAPACIDAD FINANCIERA 
 
Mediante el análisis de la información financiera se puede determinar si el manejo 
financiero es adecuado a través de indicadores financieros.    
 
El análisis de los Estados Financieros constituye la herramienta para conocer el 
funcionamiento de la empresa.  
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Para el análisis financiero de INMODUL, se hará referencia a los estados 
financieros del año 2009 y 2010, a fin de establecer un análisis comparativo. 
 
2.3.4.1 Razones de Liquidez 
 
Miden la capacidad de la empresa para cubrir las obligaciones que vencen a corto 
plazo, dentro de este grupo se encuentra el índice de solvencia, la razón de 
prueba ácida y capital de trabajo. 
 
a.) Razón Corriente.- Demuestra la capacidad de la empresa de cubrir las 
deudas a corto plazo con los activos que pueden convertirse en efectivo 
dentro del periodo contable. 
b.) Prueba Ácida.- Es la razón que demuestra la capacidad de la empresa 
para cubrir las deudas a corto plazo. 
c.) Capital de trabajo: Es la diferencia entre el Activo Corriente y el Pasivo 
Corriente. Este resultado señala el exceso o déficit que tiene la empresa, 
representado en activos corrientes, que se presentaría después de 
cancelarse todos los pasivos corrientes. 
 
CUADRO No. 2.14 
RAZONES DE LIQUIDEZ 
RAZÓN FÓRMULA AÑO 2009 AÑO 2010 
LIQUIDEZ 
Razón Corriente   
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑪𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆
𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝑪𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆
 0,71 1,10 
Prueba Ácida 
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑪𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆 − 𝑰𝒏𝒗𝒆𝒏𝒕𝒂𝒓𝒊𝒐𝒔
𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝑪𝒐𝒓𝒓𝒊𝒆𝒏𝒕𝒆
 0,52 0,74 
Capital de Trabajo Activo Corriente-Pasivo Corriente  -18658.47 6.722,77 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
Al realizar un análisis entre los años 2009 y 2010, se concluye que para el primer 
año en el análisis de la Razón Corriente  fue negativo, lo que reflejó que en ese 
año no existía capacidad de cubrir a obligaciones a corto plazo utilizando sus 
recursos. En cambio para el año 2010 esta situación mejoró, con un valor positivo, 
demostrando que por cada dólar que debe tiene una capacidad de pago de 1,10, 
se puede decir que INMODUL, es una empresa que puede cubrir sus obligaciones 
a corto plazo. 
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En cuanto a la prueba ácida, se puede decir que los resultados obtenidos están 
en crecimiento, lo cual no asegura de ninguna manera que la empresa pueda 
afrontar sus obligaciones a corto plazo sin ninguna dificultad. Se disminuyó para 
el año 2010 las obligaciones contraídas. Para el año 2010 la empresa tiene por 
cada dólar que se debe $ 0,74. Lo cual es una relación baja. 
 
El año 2009 fue un año muy complicado para INMODUL, reflejado en un capital 
de trabajo negativo, sin embargo para el 2010 se presenta un valor positivo de 
6.722,77, existiendo un exceso después de cubrirse las obligaciones a corto 
plazo.  
 
De acuerdo a estas Razones de Liquidez, se deduce que INMODUL, tiene 
recursos limitados, lo cual es una debilidad. 
 
2.3.4.2 Razones de Solvencia  
 
Estas razones miden la capacidad de la empresa para cumplir sus obligaciones 
contraídas a corto y largo plazo, estas razones son de mayor importancia para los 
acreedores, porque a través de las utilidades se puede determinar si se puede 
cubrir los cargos por intereses, además se indica si los activos son suficientes 
para cubrir la deuda en caso de liquidación de la empresa. 
 
CUADRO No. 2.15 
RAZONES DE SOLVENCIA 
RAZÓN FÓRMULA AÑO 2009 AÑO 2010 
SOLVENCIA 
Razón de Capital Ajeno 
𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍
 0,52 0,42 
Razón de Capital Propio 
𝑷𝒂𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍
 0,48 0,58 
Razón de Pasivo y Capital 
𝑷𝒂𝒔𝒊𝒗𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍
𝑷𝑨𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍
 1,07 0,71 
Razón de Activo Fijo y Patrimonio 
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑭𝒊𝒋𝒐 
𝑷𝑨𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍
 1,34 0,93 
         Elaborado por: Autor de Tesis 
 
La Razón de Capital Ajeno señala el porcentaje en el que los acreedores 
participan sobre el valor total de la empresa.  
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Para el año 2009 se obtuvo una proporción de 0,52 y para el año 2010 de 0,42, 
que quiere decir en otras palabras que por cada dólar que la empresa tiene en 
sus activos se adeuda 52 centavos para el 2009 y para el 2010, de 42 centavos. 
Esta razón indica que en el  año 2008, el 52% de los activos totales corresponde 
al capital ajeno o está financiado por terceros; mientras que para el año 2010  fue 
de 42%. 
 
La Razón de Capital Propio refleja el porcentaje de activos que  pertenece a los 
dueños. La empresa INMODUL, presenta una razón de Capital Propio para el año 
2008 de 48% y para el año 2010 de 58%, lo que demuestra que el capital propio 
aumentó.  
 
Para la Razón de Pasivo y Capital se obtienen resultados de 1,07 y 0,71 para los 
años en estudio, lo que refleja que el patrimonio de los accionistas está 
comprometido en un 107% para el año 2009 y 71% para el año 2010. 
Para el año 20010 se indica que las deudas representan el 71% con relación al 
capital de la empresa, en otras palabras se pueden cubrir las deudas con el 71% 
del capital propio. 
 
La Razón de Activo Fijo y Patrimonio mide el porcentaje de las inversiones en 
bienes de capital con relación al Patrimonio. Para el año 2010, el 93% del 
patrimonio está invertido en activos fijos. 
 
2.3.4.3 Razones de Eficiencia 
 
“Estas razones establecen la efectividad de la empresa en el empleo de los 
recursos. Se miden a través de los índices de rotación. La eficiencia debe medirse 
comparando con los índices de otros periodos”14 
 
Con la información disponible se realizó el siguiente análisis. 
 
 
                                                 
14
MOLINA, Antonio. Análisis e Interpretación de los Estados Financieros. Primera EdiciónEditorial IMPRETEC. Quito 
Ecuador, 2003. Pág. 61 
51 
 
CUADRO No. 2.16 
RAZONES DE EFICIENCIA 
RAZÓN FÓRMULA AÑO 2009 AÑO 2010 
EFICIENCIA 
Rotación de la Inversión 
𝑽𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝑨𝒏𝒖𝒂𝒍𝒆𝒔
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍𝒆𝒔
 4,68 3,86 
Rotación de Capital de Trabajo 
𝑽𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝑨𝒏𝒖𝒂𝒍𝒆𝒔
𝑪𝒂𝒑𝒊𝒕𝒂𝒍 𝒅𝒆 𝑻𝒓𝒂𝒃𝒂𝒋𝒐
 -33,05 93,51 
Rotación del Activo Fijo 
𝑽𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝑨𝒏𝒖𝒂𝒍𝒆𝒔
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑭𝒊𝒋𝒐 𝑵𝒆𝒕𝒐
 7,22 7,08 
        Elaborado por: Autor de Tesis 
 
La Razón de Rotación de la Inversión señala el número de veces que la inversión 
ha girado en las ventas durante un año. Los resultados obtenidos señalan que 
para el año 2009 la inversión ha girado 4,68 veces, mientras que para el 2010 
3,86 veces. 
 
Los resultados de la Razón Rotación de Capital de Trabajo obtenidos indican el 
número de veces que el capital de trabajo ha girado en las ventas anualmente. 
En el año 2009 se obtiene un valor negativo de -33,55, mientras que para el 2010 
ha girado 93,55 veces.  
 
La Razón de Rotación del Activo Fijo para INMODUL, obtenidas son de 7,22 
veces durante el año 2008 y de 7,08 durante el año 2010. 
 
2.3.4.4 Razones de Rendimiento 
Estas razones miden el éxito de la empresa al ganar los retornos netos en ventas 
y activos. 
CUADRO No. 2.17 
RAZONES DE RENDIMIENTO 
RAZÓN FÓRMULA AÑO 2009 AÑO 2010 
RENDIMIENTO 
Rendimiento de la Inversión 
𝑼𝒕𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅 𝒅𝒆𝒔𝒑𝒖é𝒔 𝒊𝒎𝒑𝒖𝒆𝒔𝒕𝒐𝒔
𝑨𝒄𝒕𝒊𝒗𝒐 𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍𝒆𝒔
 0,21 0,30 
Rendimiento del Capital Propio 
𝑼𝒕𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅 𝒅𝒆𝒔𝒑𝒖é𝒔 𝒅𝒆 𝒊𝒎𝒑𝒖𝒆𝒔𝒕𝒐𝒔
𝑷𝒂𝒕𝒓𝒊𝒎𝒐𝒏𝒊𝒐
 0,43 0,51 
Crecimiento en Ventas 
𝑽𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝑷𝒆𝒓𝒊𝒐𝒅𝒐 𝑨𝒄𝒕𝒖𝒂𝒍
𝑽𝒆𝒏𝒕𝒂𝒔 𝑷𝒆𝒓𝒊𝒐𝒅𝒐 𝑨𝒏𝒕𝒆𝒓𝒊𝒐𝒓
 - 1,02 
Crecimiento de Utilidades 
𝑼𝒕𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅𝒆 𝑷𝒆𝒓𝒊𝒐𝒅𝒐 𝑨𝒄𝒕𝒖𝒂𝒍
𝑼𝒕𝒊𝒍𝒊𝒅𝒂𝒅𝒆𝒔 𝑷𝒆𝒓𝒊𝒐𝒅𝒐 𝑨𝒏𝒕𝒆𝒓𝒊𝒐𝒓
 - 1,78 
        Elaborado por: Autor de Tesis 
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La Razón de Rendimiento de la Inversión señala la capacidad de la empresa para 
producir utilidad con los activos disponibles. 
 
Para el año 2010 se obtuvo un 30%, mejor que al año anterior de 21%. Lo cual 
señala que las utilidades de INMODUL , representan el 30% del valor de la 
inversión total de la misma; en el año 2009 fue de 21%. 
 
El Rendimiento del Capital Propio indica para el año 2010 se obtuvo una utilidad 
de 51%, mientras que en el 2008 fue de 43%. Lo cual es bastante aceptable. 
 
El crecimiento en ventas señala la diferencia existente entre las ventas del año 
2010 con las del 2009. Se obtuvo un crecimiento del 2% respecto al 2009. 
 
El crecimiento de las utilidades establece la diferencia porcentual entre las 
utilidades  de un año con las utilidades del anterior. Así se obtuvo en el 2010 un 
crecimiento de la utilidad del 78%, reflejado principalmente en el crecimiento de 
los activos y el crecimiento de las ventas. 
 
Se muestra una capacidad financiera en constante mejora; la empresa posee 
recursos limitados, pero que a pesar de esta situación puede cumplir con sus 
obligaciones debido principalmente a las ventas que son buenas pero que 
denotan problemas en los costos y gastos incurridos por la empresa. 
Las utilidades han crecido notablemente lo cual es un aspecto alentador para los 
próximos años. 
 
2.3.5 CAPACIDAD DE VENTAS Y MARKETING 
 
El sector de la construcción es un amplio mercado que demanda equipo y 
maquinaria para la construcción de obras civiles. 
 
PRODUCTO 
INMODUL, ofrece sus servicios de venta y alquiler de maquinaria para la 
construcción en la zona norte de Quito, con proyección a otros sectores de la 
capital. Los productos se encuentran detallados en el capítulo I. 
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PRECIO 
El precio de alquiler responde al mercado promedio, y en el cual no existen 
descuentos. 
 
Los descuentos se presentan en la venta de equipos y maquinarias si el pago es 
en efectivo. 
 
Las formas de pago que la empresa maneja son en efectivo y a crédito mediante 
la garantía de un cheque personal o institucional, en ciertos casos. 
Para la entrega del equipo y maquinaria, la empresa  exige al momento de firmar 
el contrato ya sea de venta o alquiler una garantía de dinero en efectivo. Demás 
cláusulas se establecen en el contrato ya sea de alquiler o de venta. 
 
PUNTO DE VENTA 
El punto de venta se encuentra en la oficina de la empresa. 
 
PROMOCIÓN Y PUBLICIDAD 
Las formas de acceso de los clientes a la empresa es a través de: 
- Páginas amarillas. 
- Página Web de la empresa (desactualizada). 
- Referencias de clientes. 
- Publicaciones en internet. 
- Contactos de los vendedores. 
 
2.3.5.1 El Vendedor 
En la empresa existe un solo vendedor y cuenta con las siguientes características 
y responsabilidades. 
 Atención personalizada de los clientes e información de todos los equipos 
y maquinarias disponibles en la empresa tanto para el alquiler y la venta, 
así como de las que se puede importar 
 Seguimiento de los potenciales clientes. 
 Visitas corporativas a las distintas entidades comprendidas en el sector de 
la construcción. 
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INMODUL, cuenta con 17 años de experiencia por lo que los clientes son fieles a 
la empresa al momento de realizar una compra o alquiler de maquinaria por las 
buenas relaciones comerciales que se han creado. 
De otro lado la empresa carece de estudios de mercado que le permitan 
identificar su participación en el mercado y la posición en que se encuentra, 
siendo este uno de sus principales limitantes que le impiden ampliar su oferta de 
productos para abarcar otros mercados. 
 
2.4. ANÁLISIS FODA 
2.4.1 Definiciones Análisis F.O.D.A. 
 
Algunas definiciones de FODA se presentan a continuación: 
“Conjunto de técnicas y procedimientos que permite mediante su estudio y 
análisis conocer e identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y 
amenazas que presenta una empresa para conseguir sus objetivos y metas 
propuestas”15 
 
“Es una herramienta de análisis para la realización del diagnóstico en una 
empresa. Al interior de la empresa determina las Fortalezas y Debilidades 
(limitaciones que la empresa tiene) y al exterior establece las Oportunidades y 
Amenazas (que pueden beneficiar o afectar a la empresa)”16 
“El análisis FODA no solamente sirve para ordenar  el procesamiento y 
presentación del medio interno y externo, sino que es de mucha utilidad al 
momento de identificar estrategias y alternativas de cambio. Como su sigla lo 
indica contiene las fortalezas, las oportunidades, las debilidades y amenazas. 
También se lo conoce como DOFA, FADO, o DAFO.”17 
“DOFA es un acrónimo de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. 
El análisis DOFA ayuda a determinar si la organización está capacitada para 
desempeñarse en su medio”18 
 
                                                 
15
 MARTÍNEZ, Patricio. Diccionario Práctico de Términos Económicos Financieros. 1
ra 
Edición, Editorial KoraDesign 
Quito-Ecuador, 2008. Pág. 21 
16
 Documento de Apoyo y Lectura: Materia de Administración dictada por Ing. Fabián Cando Año 2006.  
17
 ARANDA, Alcides. Planificación Estratégica Educativa- Orientación Metodológica.Primera Edición Editorial 
Panorama. México. 2007 Pág. 86. 
18
SERNA, Humberto. Planeación y Gestión Estratégica. Primera Edición Editorial Legis. Colombia 1994. Pág. 141 
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Se puede obtener una definición personal de acuerdo a las definiciones de los 
autores anteriores: 
 
El análisis FODA es una herramienta que permite conformar un cuadro de la 
situación actual de una empresa, el término FODA es una sigla conformada por 
las palabras Fortalezas, Oportunidades Debilidades y Amenazas,  de estas cuatro 
variables las Fortalezas y Debilidades son internas por lo que la empresa puede 
actuar directamente sobre ellas, mientras las Oportunidades y Amenazas son 
externas  por lo que en general resulta casi imposible poder modificarlas. 
 
2.4.2 Aplicación del Análisis FODA en una Empresa 
 
Se debe incluir al momento de realizar el análisis FODA en una empresa factores 
claves con la organización tales como “los mercados, la competencia, los 
recursos financieros, la infraestructura, el recurso humano, los inventarios, el 
sistema de mercadeo y distribución, las tendencias políticas, sociales, 
económicas y tecnológicas.”19 
Mediante el análisis FODA se puede determinar  la posición de la empresa frente 
a los factores internos y externos que influyen en INMODUL. 
 
Al analizar el entorno interno de la empresa, las fortalezas y debilidades se 
relacionan con el cliente interno, ambiente de trabajo, procesos internos, 
tecnología, sistemas de información, administración, recursos humanos entre 
otros. 
 
El entorno externo se refiere a las oportunidades y amenazas que se presentan y 
como estas afectan al desempeño de la empresa.  
 
2.4.3 Clasificación de la Matriz FODA 
A fin de realizar las matrices que conforman el análisis FODA, se debe partir de 
una hoja de trabajo. “Al elaborar este cuadro de trabajo no debe dejarse por fuera 
del análisis ningún elemento clave”20. 
                                                 
19
Op. Cit. Pág. 143 
20
Op. Cit. Página 144. 
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CUADRO NO. 2.18 
HOJA DE TRABAJO 1.1 
ANÁLISIS EXTERNO (MACROAMBIENTE) 
FACTOR OPORTUNIDADES AMENAZAS 
POLÍTICO 
Políticas orientadas a favorecer el desarrollo de pequeñas y 
medianas empresas. 
Incertidumbre empresarial. 
Gobierno comprometido a solucionar los problemas de 
vivienda 
Falta de acuerdos comerciales entre países eleva 
costos de importación 
ECONÓMICO 
  
Aumento del PIB en el Sector de la Construcción  
Disminución en las Tasas de Inflación Eventuales Crisis Económicas 
Confianza del empresario Falta de Inversión Extranjera 
Tasa de interés activa con tendencia a la baja Tasa de interés pasiva con tendencia a la baja 
SOCIAL 
 
PEA en el sector de la construcción en crecimiento Bajos niveles de instrucción 
Remesas enviadas por emigrantes Falta de presupuesto para mejoras en la educación 
 
Desequilibrio entre Salario Mínimo Vital y Canasta 
Básica 
 Compra de bienes y servicios limitada 
TECNOLÓGICO 
Nuevas tecnologías en el sector de la construcción  
Tecnología disponible en el mercado que implica reducción 
de costos 
 
DEMOGRÁFICO 
Población en crecimiento favorece al Sector de la 
Construcción 
Costos altos de mano de obra 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO NO. 2.19 
HOJA DE TRABAJO 1.2 
ANÁLISIS EXTERNO (MICROAMBIENTE) 
FACTOR OPORTUNIDADES AMENAZAS 
CLIENTES 
Clientes leales a la empresa  
Captación de nuevos clientes  
PROVEEDORES 
Buenas relaciones comerciales Poder de negociación de los proveedores 
Comunicación directa con los proveedores  
Descuentos especiales de los proveedores  
Facilidades de pago  
Atención personalizada de los proveedores  
Varios proveedores  
COMPETENCIA 
Calidad en la maquinaria igual o superior a los 
competidores 
La competencia ofrece precios bajos 
(empresas grandes) 
Posibilidad de incursionar en nuevos segmentos del 
mercado 
Demasiada competencia a nivel nacional 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO NO. 2.20 
HOJA DE TRABAJO 1.3 
 
ANÁLISIS INTERNO 
FACTOR FORTALEZAS DEBILIDADES 
FILOSOFÍA  Se carece de filosofía empresarial 
CULTURA 
ORGANIZACIONAL 
Ambiente adecuado de trabajo  Valores establecidos de forma expresa 
Buenas relaciones laborales Ausencia de principios 
ÁREA 
ADMINISTRATIVA 
Empresa con 17 años de experiencia Administración basada en la experiencia 
Empresa con pocos empleados, no existe burocracia Ausencia de Planificación Estratégica 
Lealtad laboral Centralización en la toma de decisiones 
Comunicación directa interna Ausencia de un organigrama por escrito 
Maquinarias en buen estado Ausencia de capacitación 
Alta calidad de productos y del servicio de alquiler 
No se conoce la evolución exacta de la 
empresa 
Precios Accesibles y competitivos Ausencia de planes de comercialización 
Compromiso e identificación con el cliente Recursos de la empresa limitados 
Ubicación estratégica  
Infraestructura adecuada  
Variedad de maquinaria de construcción  
Logística de la empresa adecuada  
 
  Elaborado por: Autor de Tesis 
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A fin de un correcto Análisis FODA, los resultados obtenidos son ordenados en 
matrices, quedando identificados cuales son las situaciones que permiten un 
mejor avance de la empresa y cuales influyen de manera negativa. 
 
2.4.3.1 Matriz de Impacto Interna (Fortalezas y Debilidades). 
 
La Matriz de Impacto Interna toma como fundamento para su elaboración a las 
Fortalezas y Debilidades que INMODUL,  posee, se toman en cuenta solo los 
aspectos que sean fundamentales para el éxito o fracaso de la empresa. 
Para todas las matrices se establece el valor de cada factor de acuerdo a 
puntajes establecidos que reflejan el impacto dado sobre la empresa, así:  
- Alto: 5 
- Medio: 3 
- Bajo: 1 
 
2.4.3.2 Matriz de Impacto Externa (Oportunidades y Amenazas) 
 
Se refiere esta matriz a los aspectos Externos de la Empresa: Oportunidades y 
Amenazas sobre los cuales la empresa no puede influir. Se deben hacer mención 
a los aspectos más relevantes. 
 
2.4.3.3 Matriz de Vulnerabilidad 
Esta matriz analiza como las Amenazas pueden profundizar las Debilidades 
 
2.4.3.4 Matriz de Aprovechabilidad 
Esta matriz analiza como las Oportunidades pueden desarrollar las Fortalezas  
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CUADRO NO. 2.21 
MATRIZ DE IMPACTO INTERNO 
 
CÓDIGO FACTORES 
FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO 
A M B A M B A M B 
F1 Ambiente adecuado de trabajo 5      5   
F2 Buenas relaciones laborales  3      3  
F3 Empresa con 17 años de experiencia 5         
F4 Empresa con pocos empleados, no existe burocracia  3      3  
F5 Lealtad laboral  3      3  
F6 Comunicación directa interna  3      3  
F7 Maquinarias en buen estado 5      5   
F8 Alta calidad de productos y del servicio de alquiler 5      5   
F9 Precios Accesibles y competitivos 5      5   
F10 Compromiso e identificación con el cliente 5      5   
F11 Ubicación estratégica 5      5   
F12 Infraestructura adecuada 5      5   
F13 Variedad de maquinaria de construcción 5      5   
F14 Logística de la empresa adecuada 5      5   
D1 Se carece de filosofía empresarial    5   5   
D2 Valores establecidos de forma expresa     3   3  
D3 Ausencia de principios    5   5   
D4 Administración basada en la experiencia    5   5   
D5 Ausencia de Planificación Estratégica    5   5   
D6 Centralización en la toma de decisiones     3   3  
D7 Ausencia de un organigrama por escrito      1   1 
D8 Ausencia de capacitación     3   3  
D9 No se conoce la evolución exacta de la empresa    5   5   
D10 Ausencia de planes de comercialización    5   5   
D11 Recursos de la empresa limitados    5   5   
 TOTAL 50 12 - 35 9 1 80 21 1 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO NO. 2.22 
MATRIZ DE IMPACTO EXTERNO 
CÓDIGO FACTORES 
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO 
A M B A M B A M B 
01 Políticas orientadas a favorecer el desarrollo de pequeñas y medianas empresas. 5      5   
02 Gobierno comprometido a solucionar los problemas de vivienda  3      3  
03 Aumento del PIB en el Sector de la Construcción 5      5   
04 Disminución en las Tasas de Inflación 5      5   
05 Confianza del empresario  3      3  
06 Tasa de interés activa con tendencia a la baja  3      3  
07 PEA en el sector de la construcción en crecimiento  3      3  
08 Remesas enviadas por emigrantes 5      5   
09 Nuevas tecnologías en el sector de la construcción   1      1 
010 Tecnología disponible en el mercado que implica reducción de costos   1      1 
011 Población en crecimiento favorece al Sector de la Construcción  3      3  
012 Clientes leales a la empresa 5      5   
013 Captación de nuevos clientes 5      5   
014 Buenas relaciones comerciales 5      5   
015 Comunicación directa con los proveedores  3      3  
016 Descuentos especiales de los proveedores 5      5   
017 Facilidades de pago 5      5   
018 Atención personalizada de los proveedores  5      5   
019 Varios proveedores 5      5   
020 Calidad en la maquinaria igual o superior a los competidores 5      5   
021 Posibilidad de incursionar en nuevos segmentos del mercado 5      5   
A1 Incertidumbre empresarial    5   5   
A2 Falta de acuerdos comerciales entre países eleva costos de importación    5   5   
A3 Eventuales Crisis Económicas     3   3  
A4 Falta de Inversión Extranjera     3     
A5 Tasa de Interés Pasiva con tendencia a la baja      1   1 
A6 Bajos niveles de instrucción      1   1 
A7 Falta de presupuesto para mejoras en la educación      1   1 
A8 Desequilibrio entre Salario Mínimo Vital y Canasta Básica     3   3  
A9 Compra de bienes y servicios limitada    5   5   
A10 Costos altos de mano de obra    5   5   
A11 Poder de negociación de los proveedores    5   5   
A12 La competencia ofrece precios bajos (empresas grandes)          
A13 Demasiada competencia a nivel nacional    5   5   
 TOTAL 65 18 2 30 9 3 95 24 5 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO NO. 2.23 
MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
                            AMENAZAS 
 
 
DEBILIDADES 
A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 A8 A9 A10 A11 A12 A13 TOTAL 
D1 3 3 5 5 3 1 1 1 1 5 5 5 5 43 
D2 1 1 3 1 3 5 1 3 1 3 3 1 1 27 
D3 1 1 1 3 3 3 1 1 1 3 5 3 5 31 
D4 5 3 5 3 3 3 1 1 1 5 5 5 5 45 
D5 5 3 5 5 3 3 1 1 1 5 5 5 5 47 
D6 3 3 5 5 3 1 1 1 1 3 3 5 5 39 
D7 3 1 1 1 1 3 1 1 3 5 1 1 1 23 
D8 5 5 5 3 1 5 5 5 5 5 1 1 1 47 
D9 5 5 3 3 1 1 1 1 3 5 5 5 5 43 
D10 5 5 5 5 3 1 1 3 5 5 5 5 5 53 
D11 5 5 5 5 1 3 1 3 5 5 5 5 5 53 
TOTAL  41 35 43 39 25 29 15 21 27 49 43 41 43  
VALORACIÓN 
 
ALTO                           5 
MEDIO                         3 
BAJO                           1 
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CUADRO NO. 2.24 
MATRIZ DE APROVECHABILIDAD  
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
                OPORTUNIDADES 
 
 
FORTALEZAS 
01 02 03 04 05 06 07 08 09 010 011 012 013 014 015 016 017 018 019 020 021 TOTAL 
F1 3 3 3 1 3 1 1 1 3 5 3 5 5 5 5 3 3 3 3 1 3 63 
F2 5 1 1 1 3 1 5 1 1 1 1 3 3 3 5 1 1 1 1 1 3 43 
F3 5 3 3 3 5 5 5 3 3 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 93 
F4 1 1 1 1 3 1 5 1 1 5 1 5 3 5 5 1 1 1 3 5 3 53 
F5 5 1 3 1 5 1 5 1 1 5 1 5 3 3 5 1 1 1 1 1 5 55 
F6 1 1 1 1 3 1 1 1 1 5 1 5 5 3 5 1 1 1 1 1 3 43 
F7 5 5 5 3 5 5 1 1 5 5 3 5 5 5 1 3 3 1 5 5 5 81 
F8 5 3 5 5 5 5 3 1 5 5 1 5 5 5 1 1 1 1 5 5 5 77 
F9 5 3 3 5 5 3 3 1 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 91 
F10 1 3 3 1 3 1 1 1 1 1 3 5 5 1 1 1 1 1 3 3 5 45 
F11 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 5 5 5 5 5 1 1 5 1 5 51 
F12 1 1 1 1 3 3 3 1 5 5 1 5 3 3 1 1 1 1 1 5 3 49 
F13 3 3 5 3 5 5 3 1 5 5 3 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 89 
F14 5 3 3 1 5 3 5 1 3 5 3 5 5 5 3 3 3 3 1 5 5 75 
TOTAL  48 32 38 28 54 36 42 16 40 58 28 68 62 58 52 36 30 30 44 48 60  
VALORACIÓN 
 
ALTO                           5 
MEDIO                         3 
BAJO                           1 
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2.4.3.5 Análisis de la Matriz de Vulnerabilidad 
 
Al realizar el análisis de esta matriz, la mayor debilidad de INMODUL,  que posee 
son sus recursos limitados que influyen directamente en las demás debilidades, 
ya que la carencia de filosofía empresarial y de Planificación Estratégica provocan 
que la empresa sea manejada empíricamente. 
 
Otra debilidad a destacar es la ausencia de Planes de Comercialización, ya sea 
por falta de capacitación o por no poseer objetivos establecidos que permitan a la 
empresa incrementar sus niveles de ingresos. 
 
En cuanto a las amenazas que se encuentran en el entorno de INMODUL , se 
considera como la más importante  los costos de mano de obra especializada, la 
misma que debido al alza constante en el salario mínimo vital ocasiona que la 
empresa no pueda contratar mayor cantidad de personal. 
 
Otra amenaza es la eventual crisis económica que puede producirse en el país ya 
que las políticas implementadas por el Gobierno Nacional no otorgan seguridad 
jurídica al empresario nacional, repercutiendo en desempleo, pobreza, y así las 
personas no cuentan con los suficientes recursos económicos para satisfacer sus 
necesidades básicas, y por lo tanto carecen de los recursos para adquirir  una 
vivienda que requiere de grandes inversiones. 
 
Los proveedores poseen el poder de negociación al momento de una compra por 
parte de INMODUL, si bien no se han presentado problemas en la actualidad para 
la empresa por la buena relación comercial manejada con los proveedores, si 
constituye un aspecto a considerar. 
 
2.4.3.6 Análisis de la Matriz de Aprovechabilidad 
 
Se presentan en esta matriz los factores positivos como son las fortalezas y las 
oportunidades. 
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De acuerdo a los resultados de la matriz la fortaleza más importante de la 
empresa es su trayectoria dentro del sector que le permite tener renombre y 
buena imagen ante el mercado, también se puede observar que una de sus 
principales fortalezas son sus precios accesibles al contar con proveedores con 
quienes mantiene buenas relaciones comerciales. 
 
También se tiene como fortaleza la variedad de maquinaria para la construcción 
que ofrece, lo que le permite abarcar integralmente la construcción de una obra 
civil, la que a su vez se encuentra en buen estado y le da la facilidad a la empresa 
de ofrecer su producto de manera oportuna a sus clientes mediante una atención 
personalizada, razón por la cual ellos vuelven a comprar o alquilar en INMODUL 
la maquinaria que ellos requieren. 
 
En cuanto a las oportunidades a destacar, se encuentra la lealtad que tienen los 
clientes que puede representar a la empresa una oportunidad de ofrecer otros 
productos, así como de captar nuevos clientes. 
 
Las buenas relaciones comerciales que tiene INMODUL, con sus proveedores le 
permitirán en un futuro adquirir maquinaria a precios accesibles, y así ofrecer 
maquinaria más sofisticada para la construcción abarcando nuevos segmentos 
del mercado. 
 
2.4.3.7 Matriz de Estrategias   
 
Esta matriz establece estrategias para las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades 
y Amenazas de mayor impacto,  “preguntándose cómo convertir una amenaza en 
oportunidad, cómo aprovechar una fortaleza, cómo anticipar el efecto de una 
amenaza y prevenir el efecto de una debilidad”21, al realizar las combinaciones 
aparecerán las estrategias siguientes: 
 
- Fortalezas- Oportunidades (FO) 
- Fortalezas - Amenazas (FA) 
                                                 
21
Op. Cit. Pág. 145 
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- Debilidades - Oportunidades (DO) 
- Debilidades - Amenazas (DA)  
 
Para la elaboración de esta matriz, se han tomado en cuentas las 5 principales 
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas con mayor puntuación dentro 
de las matrices de Vulnerabilidad y Aprovechabilidad. 
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CUADRO NO. 2.25 
MATRIZ DE ESTRATEGIAS 
 OPORTUNIDADES AMENAZAS 
  Clientes leales a la empresa 
 Captación de nuevos clientes 
 Posibilidad de incursionar en nuevos segmentos del 
mercado. 
 Buenas relaciones comerciales 
 Tecnología disponible en el mercado que implica 
reducción de costos. 
 
 Costos altos de mano de obra. 
 Poder de negociación de los proveedores. 
 Demasiada competencia a nivel nacional 
 Eventuales crisis económicas. 
 Incertidumbre empresarial. 
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA 
 Empresa con 17 años de experiencia 
 Precios accesibles y competitivos 
 Variedad de maquinaria de construcción 
 Maquinarias en buen estado. 
 Alta calidad de productos y del servicio de 
alquiler 
1. Diversificar los productos para brindar un servicio más 
amplio. 
 
2. Incrementar el volumen de alquiler y ventas de equipos y 
maquinarias 
 
3. Analizar y mejorar los procesos de atención al cliente 
 
4. Ofrecer respaldo técnico y garantía total a los clientes 
1. Lograr optimizar los costos con la finalidad 
de que la empresa pueda desenvolverse en un 
mercado altamente competitivo. 
 
2. Elaboración de manual de procesos para 
toda la empresa. 
 
3. Incorporar nuevas tecnologías para 
optimizar procesos 
 
 
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA 
 Recursos de la empresa limitados. 
 Ausencia de planes de comercialización. 
 Ausencia de capacitación. 
 Ausencia de Planificación Estratégica. 
 Se carece de filosofía empresarial. 
1. Mejorar la capacidad del personal administrativo y técnico 
de la empresa. 
2. Mejorar la identificación del personal con la empresa 
3. Dar a conocer la imagen corporativa de INMODUL  
1. Mantener alianzas estratégicas con los 
proveedores 
 
2. Uso adecuado de equipos, maquinarias y 
demás activos a fin de aumentar la eficiencia en 
la gestión integral 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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2.4.3.7.1 Diseño de Estrategias Ofensivas 
 
Las acciones estratégicas ofensivas describen como se concretan las 
oportunidades del entorno, a través de las fortalezas que permiten captar dichas 
oportunidades. Es importante adoptar estrategias de crecimiento para alcanzar la 
posición en la que INMODUL , quisiera estar. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA FO 1  
 
Estrategia: 
Diversificar  los productos para brindar un servicio más amplio. 
 
Acciones: 
 Incursionar en nuevos segmentos del sector 
 Selección de equipos y maquinarias de alta calidad. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA FO 2 
 
Estrategia: 
Incrementar el alquiler y las ventas de equipos y maquinarias 
 
Acciones 
 Buscar nuevos medios de promoción para dar a conocer los productos que 
INMODUL ofrece 
 Informar a los clientes sobre las ventajas competitivas. 
 Intensificar la publicidad y promoción. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA FO 3 
 
Estrategia: 
Analizar y mejorar los procesos de atención al cliente. 
Acciones 
 Actualización de la página web. 
 Capacitación al personal de ventas 
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 Medir el grado de satisfacción del cliente en relación al servicio ofrecido por 
INMODUL  
 Crear una base de datos de los clientes principales y eventuales de la 
empresa. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA FO 4 
 
Estrategia: 
Ofrecer respaldo técnico y garantía total a los clientes 
Acciones 
 Ofrecer garantía a la maquinaria y equipos adquiridos. 
 Ofrecer atención al cliente en términos de operación de maquinarias, 
reclamos, etc. 
 Contar con stock total de repuestos y de accesorios 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA FA 1 
 
Estrategia: 
Lograr optimizar los costos con la finalidad de que la empresa pueda 
desenvolverse en un mercado altamente competitivo. 
 
Acciones: 
 Evaluar los costos y gastos en los que incurre la empresa. 
 Controlar el rendimiento de la mano de obra. 
 Reducir los costos y gastos innecesarios en la empresa. 
 Optimizar los procesos y el uso de recursos 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA FA 2 
 
Estrategia: Elaboración de manual de procesos para toda la empresa. 
Acciones: 
 Investigar las necesidades de la empresa. 
 Identificación de procesos dentro de la empresa y su interrelación. 
 Crear reglas y políticas a seguir. 
 Preparar y discutir e manual al interior de la empresa. 
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 Reglamentar los procesos de compra, venta y alquiler de maquinaria para 
la construcción. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA FA 3 
 
Estrategia: Incorporar nuevas tecnologías para optimizar procesos 
 
Acciones: 
 Evaluar la tecnología que posee la empresa. 
 Implementación de nuevas tecnologías 
 Capacitar al personal sobre nueva tecnología adquirida. 
 
2.4.3.7.2 Diseño de Estrategias Defensivas 
 
Las acciones estratégicas defensivas permiten superar las debilidades 
identificadas en la empresa para enfrentar con éxito a las amenazas del entorno. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA DO 1 
 
Estrategia 
Mejorar la capacidad del personal administrativo y técnico de la empresa. 
 
Acciones: 
 Evaluación de las capacidades de los empleados. 
 Elaborar un plan de capacitación de acuerdo a las necesidades de la 
empresa. 
 Implementar el plan de capacitación. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA DO 2 
 
Estrategia 
Mejorar la identificación del personal con la empresa 
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Acciones: 
 Analizar las relaciones interpersonales de la empresa. 
 Organizar reuniones periódicas con todo el personal. 
 Involucrar a todo personal en la toma de decisiones. 
 Delegación de responsabilidades. 
ACCIÓN ESTRATÉGICA DO 3 
 
Estrategia 
Dar a conocer la imagen corporativa de INMODUL  
 
Acciones: 
 Realización de planes de comercialización. 
 Mejorar el servicio de asesoramiento al cliente. 
 Dar a conocer la experiencia en el mercado. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA DA 1 
 
Estrategia 
Mantener alianzas estratégicas con los proveedores 
 
Acciones: 
 Adquirir nueva maquinaria y equipos a precios preferentes. 
 Seleccionar a los mejores proveedores. 
 
ACCIÓN ESTRATÉGICA DA 2 
 
Estrategia 
Uso adecuado de equipos, maquinarias y demás activos a fin de aumentar la 
eficiencia en la gestión integral. 
Acciones: 
 Evaluación de capacidades y competencias del personal. 
 Elaboración de manuales de funciones. 
 Determinar necesidades de capacitación. 
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CAPÍTULO III 
 
PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA PROPUESTA PARA INMODUL  
 
3.1 PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
 
3.1.1 Definiciones de Planificación Estratégica 
 
Para que una empresa sea competitiva requiere de sustentos establecidos en 
planes que guíen los esfuerzos de los miembros, y se hace necesario una 
Planificación Estratégica para INMODUL,  porque carece de la misma.  
El desarrollo de una Planificación Estratégica produce beneficios relacionados con 
la capacidad de realizar una gestión más eficiente, optimizando recursos 
humanos y materiales, lo que redunda en eficiencia productiva y en una mejor 
calidad de vida y trabajo para los miembros de la organización. 
 
Algunas definiciones de Planificación Estratégica se presentan a continuación: 
 
“Proceso de adaptación organizacional amplio que implica aprobación, toma de 
decisiones y evaluación, busca responder a preguntas básicas como porqué 
existe la organización, qué hace,  cómo lo hace”22 
 
“Es el proceso que realiza generalmente año con año el equipo directivo para 
diseñar e implementar el Plan Estratégico que le permitirá  enfrentar con éxito el 
cambio organizacional”23 
 
“La planificación estratégica es la que define el escenario para toda la demás 
planeación dentro de la empresa. Definimos planeación estratégica como el 
proceso de desarrollo y mantener una estrategia entre las metas y capacidades 
de una empresa y sus cambiantes oportunidades”24 
                                                 
22
 CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los Nuevos Tiempos. 1
ra
 Edición, Editorial McGraw Hill. Colombia. 2004. 
Pág. 228  
23
ALVAREZ, Martín. Manual de Planificación Estratégica. Primera Edición, Editorial Panorama.México, 2006. Pág. 28.   
24
KOTLER,  Philip & ARMSTRONG, Gary. Fundamentos de Mercadotecnia. Segunda Edición, Editorial Prentice Hall.. 
Pág. 30 
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Según Chiavenato la Planificación Estratégica presenta 5 características 
fundamentales: 
 
 “La Planificación Estratégica se relaciona con la adaptación de la organización 
a un ambiente variable:Está orientada hacia las relaciones entre la 
organización y su ambiente de trabajo. 
 
 La Planificación Estratégica se orienta hacia el futuro: Su horizonte temporal 
es a largo plazo. 
 
 La Planificación Estratégica es amplia: Implica la organización como totalidad 
y abarca todos sus recursos para obtener sinergia de todas las capacidades y 
potencialidades de la organización. 
 
 La Planificación Estratégica es un proceso de construcción en consenso: 
Dados los diversos intereses y necesidades  de los socios involucrados, la 
planeación ofrece el medio de atenderlos a todos en la dirección futura que 
mejor les convenga. 
 
 La Planificación Estratégica es una forma de aprendizaje organizacional: 
Como está orientada hacia la adaptación de la organización al contexto 
ambiental.”25 
 
La Planificación Estratégica es un proceso integrado que engloba a toda la 
organización, basada en tres parámetros: La visión del futuro, los factores 
ambientales externos y los factores organizacionales internos; en la siguiente 
figura se señalan los 3 niveles de planificación: 
 
 
  
                                                 
25
CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los Nuevos Tiempos. 1
ra
 Edición, Editorial McGraw Hill. Colombia. 2004. 
Pág. 228-229 
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FIGURA NO. 3.1 
LOS TRES NIVELES DE PLANIFICACIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Libro: Administración en los Nuevos Tiempos. 
Autor: Idalberto Chiavenato. 
 
3.1.1.1 Beneficios de la Planificación Estratégica 
 
La Planificación ofrece una serie de ventajas, según Chiavenato mejora la 
flexibilidad, coordinación y administración del tiempo26 
 
Focalización y Flexibilidad: La flexibilidad se refiere a la facilidad de realizar 
adaptaciones y ajustes; una empresa bien enfocada sabe que hace mejor, tiene 
conciencia de las necesidades de sus clientes y como satisfacerlas. 
 
Mejoramiento de la coordinación: La Planificación mejora la coordinación tanto 
de objetivos globales como de los departamentales. La jerarquía de objetivos 
permite que los objetivos globales sean apoyados y sustentados por objetivos de 
nivel más bajo. 
 
                                                 
26
CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los Nuevos Tiempos. 1
ra
 Edición, Editorial McGraw Hill. Colombia. 2004. 
Pág. 224 
 
JUNTA DIRECTIVA 
ALTA DIRECTIVA 
GERENCIA 
FUNCIONAL 
GERENCIA 
OPERATIVA 
NIVEL INSTITUCIONAL 
NIVEL INTERMEDIO 
NIVEL OPERACIONAL 
 Incluye toda la organización 
 Orientada a largo plazo. 
 Focaliza el futuro y el destino. 
 Acción global y concentrada. 
 Incluye cada departamento 
 Orientada a mediano plazo. 
 Focaliza lo mediato. 
 Acción departamental. 
 Incluye cada tarea o actividad. 
 Orientada a corto plazo. 
 Focaliza lo inmediato o el presente. 
 Acción específica. 
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Mejoramiento del control: El control consiste en medir y evaluar los resultados 
del desempeño y tomar medidas correctivas para mejorar los procesos cuando 
sea necesario. La Planificación permite que esto sea posible, si los resultados 
estuvieron por debajo de lo esperado, los objetivos o planes de control se deben 
ajustar al proceso de control. 
 
Administración del Tiempo: Las empresas que obtienen resultados superiores a 
los competidores, son las que toman decisiones más informadas y anticipan muy 
bien las consecuencias a corto, mediano y largo plazo. 
 
3.2 JUSTIFICACIÓN E IMPORTANCIA DE LA PLANIFICACIÓN   
ESTRATÉGICA PROPUESTA 
 
El mercado de montaje de infraestructura metálica  que INMODUL,  atiende es 
amplio, de esta manera  toda empresa que busca ser competitiva debe tener 
planes. Muchos de estos planes se dan solamente por experiencia y existen en la 
mente del personal. Un plan estratégico sirve como guía de aplicación práctica 
para los miembros de la empresa INMODUL, y así enfrentar los nuevos retos 
administrativos de una manera eficiente y eficaz. 
 
La realidad que enfrenta INMODUL  ,en la actualidad se caracteriza por 
problemas internos que restringen en gran medida el crecimiento de la empresa. 
Los problemas detectados a partir del análisis FODA se refieren a aspectos 
administrativos y financieros. 
 
INMODUL , se caracteriza por no contar con ningún tipo de planificación, se 
desconoce a donde se dirige la empresa; las actividades se llevan a cabo 
básicamente por instinto, situación que ha llevado a la empresa hasta el punto en 
que están en riesgo las operaciones, por lo que establecer una Planificación 
Estratégica es de gran ayuda y utilidad para la empresa, a fin de que todo el 
personal tenga parámetros sobre los cuales basarse y lograr unidad y buen 
desempeño en los objetivos y metas que buscan alcanzarse.    
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3.2.1 Plazo de la Planificación 
 
Es de suma importancia definir en la Planificación Estratégica la definición del 
tiempo en el que se cumplirán los objetivos. Definir un plazo ayuda a los 
miembros de la organización de cumplir con los objetivos, metas y actividades 
asignadas dentro de un tiempo determinado. 
 
3.2.1.1 Corto Plazo 
 
En INMODUL, se propone para el corto plazo el tiempo de un año, debido 
principalmente a que coincide con un periodo fiscal y contable, y se estima que es 
el tiempo suficiente para lograr los objetivos indispensables para el futuro 
crecimiento y desarrollo de la empresa. 
 
3.2.1.2 Mediano Plazo 
 
Se define el mediano plazo en tres años. Una razón pues, es un período 
suficiente para verificar si la misión y la visión han tenido el impacto necesario, así 
como para verificar el logro de los objetivos. De igual manera en este plazo se 
espera que la empresa cuente con mayor liquidez a fin de realizar inversiones 
importantes para la adquisición de nuevas maquinarias y equipos para la 
construcción, lo que le permita incrementar sus ingresos. 
 
3.2.1.3 Largo Plazo 
 
Por último se define el largo plazo en un periodo de cinco años. Es un tiempo en 
el cual se puede determinar si los cambios propuestos han tenido el impacto 
deseado. Además por la naturaleza del negocio al cual sirve INMODUL  , se hace 
necesaria una revisión de la Planificación Estratégica para adaptarla a los 
cambios producidos para ese entonces dentro del entorno interno y externo. 
La siguiente propuesta de Planificación Estratégica es totalmente objetiva y refleja 
el deseo de la Gerente General de mejorar el desempeño de la empresa. 
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3.3 MISIÓN 
 
La Misión de una organización es una declaración que expresa el negocio al que 
se dedica de la empresa, los productos o servicios ofrecidos, los clientes, la 
imagen pública, y los valores organizativos. Responde a la pregunta ¿Para qué 
existe la empresa?  
 
Su concreta creación e interpretación permite entender con claridad el verdadero 
propósito de la empresa y genera un compromiso por parte de sus miembros para 
lograr lo que el negocio pretende. La misión debe siempre revisarse para 
adaptarla a los cambios que puedan producirse en el ambiente. 
 
Previo al establecimiento de la Misión, se tomó en cuenta los siguientes aspectos: 
 
a.) Tipo de Negocio 
 
La empresa INMODUL, es una empresa dedicada a la construcción de bienes 
inmuebles y muebles, terminación de acabados producción y comercialización de  
dentro de la industria de la construcción, en las ramas de, aluminio, vidrio, pintura. 
Hierro, plomería electricidad, diseño decoración, relacionados y derivados de la 
misma, importación y exportación de materia prima  estructuras metálicas para 
cubiertas, edificios, residencias, puentes y estructuras especiales. La empresa se 
dedica al alquiler y venta de equipos y maquinarias para la construcción de obras 
civiles. 
 
b.) Concepto propio de la Empresa 
 
INMODUL, es una empresa con 17 años de trayectoria y con suficiente 
reconocimiento y responsabilidad, lo que le puede permitir atraer mayor mercado 
en forma gradual, en Quito y en cantones aledaños a la ciudad. 
 
c.) Clientes 
 
Los clientes de la empresa son las empresas y personas naturales dedicadas a la 
construcción de obras civiles a quienes se les provee de equipos y maquinarias 
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para la construcción ya sea en venta o en alquiler en la ciudad de Quito y lugares 
aledaños. 
 
d.)  Productos y Servicios 
 
Los productos y servicios que INMODUL,  tiene para proveer a sus clientes son 
equipos y maquinarias para la construcción tales como: montaje y desmontaje de 
infraestructura metálica elevadores, mezcladoras, vibradores, compactadores, 
rodillos, así como encofrados, entre otros, los cuales son puestos a la venta y al 
alquiler a sus clientes. 
 
e.) Mercado 
 
Actualmente INMODUL,  centra su mercado en la ciudad de Quito, y se pretende 
expandir a cantones aledaños a la ciudad. 
 
f.) Tecnología 
 
La tecnología que INMODUL,  ofrece a sus clientes en sus productos es 
adecuada, le permite competir con otras empresas que ofrecen productos 
similares. Además INMODUL, es importador de equipos y maquinarias lo que le 
permite satisfacer las necesidades de sus clientes en términos de tecnología e 
innovación.  
 
g.) Imagen 
 
INMODUL además de ser una empresa reconocida en el mercado, busca que su 
mercado la reconozca como una empresa líder en calidad y precios competitivos 
en los productos y en el servicio de alquiler. 
 
h.) Filosofía 
 
INMODUL se orienta en la atención al cliente, con una mentalidad enfocada en el 
servicio a ellos, la calidad y los precios competitivos, que permanentemente busca 
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innovar y mejorar los procesos, el talento humano con la finalidad de satisfacer las 
necesidades de los clientes. 
 
i.) Compromiso 
 
Siendo la orientación principal de INMODUL, la satisfacción del cliente, se brinda 
a ellos el compromiso de ofrecer productos de calidad, así como ofrecer garantía 
técnica de las mismas y el respaldo de repuestos y accesorios en el momento que 
requieran los equipos y maquinarias. 
 
INMODUL, no cuenta con una misión establecida, y para ello se hará énfasis en el 
tipo de negocio de la empresa y la posición estratégica que está tratando de 
alcanzar. Por lo tanto se propone la siguiente misión: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
“Somos una empresa dedicada a la  elaboración de 
estructuras metálicas venta y alquiler de equipos y 
maquinaria para la construcción de obras civiles en la 
ciudad de Quito y cantones aledaños a la ciudad, 
fomentando en cada una de las actividades nuestra 
filosofía y valores, para asegurar una relación 
permanente y valiosa con nuestros clientes, 
satisfaciendo así las necesidades y expectativas del 
constructor moderno.” 
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3.4  VISIÓN 
 
Una vez establecida la misión, se debe definir la visión que establece hasta dónde 
quiere llegar la empresa. 
 
“La visión es la imagen  que la organización tiene respecto de sí misma y de su 
futuro. En general, la visión se utiliza para describir un claro sentido del futuro y de 
la comprensión de las acciones necesarias para conseguir el éxito con rapidez.”27. 
 
A fin de establecer la Visión, se toman en cuenta los siguientes aspectos: 
 
a.) Futuro 
Se espera  en cinco años ser una reconocida en la ciudad de Quito y en cantones 
aledaños a la ciudad. 
 
b.) Entorno 
Debido a que la economía nacional sufre permanentes cambios se pretende que 
la empresa pueda mantener una alta calidad de productos y servicios ofreciendo 
precios competitivos. 
 
c.) Ventajas 
Emplear la más alta tecnología al momento de ofrecer productos de calidad a los 
clientes, manteniendo la fidelidad de ellos al ofrecer precios competitivos, con los 
más altos niveles de productividad y competitividad. 
 
La Visión que se propone para INMODUL , toma en cuenta un horizonte de 5 
años, considerando a los clientes, competencia, su cultura y por sobre todo ello 
comprender entre lo que hoy es la empresa, y aquello que desea ser en el futuro, 
todo esto frente a sus capacidades y oportunidades. 
La visión de INMODUL es la siguiente: 
 
                                                 
27
 CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los Nuevos Tiempos. 1
ra
 Edición, Editorial McGraw Hill. Colombia. 2004. 
Pág. 254 
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3.5 VALORES CORPORATIVOS 
 
Los valores son significados sociales que adquieren importancia en una 
organización y que constituyen parte de su cultura y se tornan importantes para 
las personas y que definen las razones  que las llevan a hacer lo que hacen. 
En el capítulo II se describió algunos valores con los cuales INMODUL basa su 
actividad empresarial, los cuales solo existen en forma expresa, más no escrita.  
 
Tanto el cumplimiento de la Misión y la Visión dependen de la generación de 
valores y principios que sean compartidos y conocidos por todo el personal de 
INMODUL y así establecer una cultura organizacional y llevar a cabo de manera 
adecuada el plan estratégico propuesto. 
 
INMODUL al momento de realizar su actividad empresarial fundamenta sus 
operaciones en los siguientes valores que sirven de criterios institucionales para 
enmarcar todas las situaciones y actuaciones individuales y grupales de quienes 
laboran en la empresa: 
 
  
“En los próximos 5 años ser una empresa líder 
en el mercado de la construcción en Quito y en 
cantones aledaños a la ciudad, empleando la 
más alta tecnología y mano de obra calificada 
para satisfacer las exigentes necesidades de 
nuestros clientes, alcanzando altos niveles de 
productividad y competitividad.” 
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 Respeto 
Demostrar respeto en las opiniones, pensamientos e ideas expresadas por las 
personas que forman parte de la empresa, a fin de que exista la participación e 
involucramiento en la toma de decisiones mediante la inclusión de opiniones y 
sugerencias en las alternativas de cambio. 
 
 Fidelidad 
Los miembros de la empresa deberán ser leales a ella, contribuyendo cada día a 
su crecimiento y desarrollo, para así poder crear una cultura empresarial que 
beneficie a todos.  
 
 Comunicación Directa 
Comunicación directa y abierta entre todo el personal y la gerente de la empresa, 
así se logra un ambiente propicio de trabajo, de respeto y consideración mutua. 
 
 Disciplina y Puntualidad 
Disciplina y puntualidad tanto en el horario de trabajo como en el desempeño del 
mismo a fin de entregar todos las maquinarias vendidas o alquiladas en el plazo 
estipulado a fin de generar confianza en los clientes. 
 
 Responsabilidad Propia del Trabajo 
Referida a que cada trabajador  responde a sus acciones y resultados en las 
actividades de su competencia. 
 
 Responsabilidad financiera 
En cuanto al uso y resguardo de los recursos que ingresan a la empresa por 
concepto de anticipos de contratos de venta o alquiler de maquinaria, 
 
 Espíritu de Equipo 
Mediante un trabajo en equipo, se busca que el esfuerzo coordinado y conjunto 
logre un nivel sostenido de calidad en la venta y alquiler de maquinaria. El trabajo 
en equipo ayuda a una mejor comunicación entre los miembros de la empresa y 
consecuentemente en el más ágil cumplimiento de las metas. 
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 Equidad 
Los empleados deben ser remunerados conforme a su capacidad y productividad, 
para no crear discrepancias dentro de la empresa. Los sueldos y salarios deben 
ser competitivos para evitar la rotación del personal, tomando en cuenta que la 
mano de obra calificada es uno de los pilares que distingue a la empresa de la 
competencia. 
 
 Eficiencia  
Es importante realizar las actividades en los tiempos establecidos y sin 
desperdiciar recursos. Se espera de los miembros de la empresa logren las metas 
trazadas con la cantidad exacta de recursos requeridos, sin sacrificar por ello la 
calidad. 
 
 Calidad 
La empresa se caracteriza por ofrecer productos y servicios de alta calidad para 
poder diferenciarse de la competencia. La calidad no es un valor agregado, sino 
un pilar fundamental de la satisfacción de los clientes. 
La calidad se encuentra no solo en las cosas materiales sino en el accionar diario. 
Para INMODUL, es importante la calidad en todo lo que hace, partiendo de la 
calidad humana.  
 
CUADRO No. 3.1 
MATRIZ AXIOLÓGICA 
                  A LOS GRUPOS 
VALORES 
EMPRESA TRABAJADORES CLIENTES PROVEEDORES COMPETENCIA 
Respeto           
Comunicación Directa          
Disciplina y Puntualidad          
Responsabilidad Propia del Trabajo        
Responsabilidad Financiera         
Espíritu de Equipo        
Equidad        
Eficiencia          
Calidad         
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
  
84 
 
3.6 PRINCIPIOS CORPORATIVOS 
 
La implementación de ciertos principios permitirá a la empresa optimizar los 
recursos disponibles de manera eficiente y eficaz, los más relevantes son los 
siguientes: 
 
 Calidad total tanto en procesos de producción como en el servicio al cliente 
de tal manera que la empresa pueda satisfacer las necesidades y 
exigencias del mercado. 
 
 Capacitación permanente del personal para que pueda optimizar los 
procesos productivos. 
 
 Flexibilidad de procesos para aceptar la implementación de nuevas 
técnicas de mejoramiento, así como de nuevas tecnologías que permitan a 
la empresa alcanzar una alta competitividad en el mercado. 
 
 La actividad empresarial de INMODUL, se orienta a la completa 
satisfacción de las necesidades del cliente,  por lo que se debe saber 
exactamente lo que esperan ellos de la empresa para poder ofrecerles el 
mejor servicio, por lo que cualquier queja, sugerencia debe ser bien 
recibida y atendida inmediatamente.  
 
 Los proveedores son los socios, por lo que INMODUL, debe mantener 
relaciones mutuamente benéficas con distribuidores, proveedores y otros 
asociados a los negocios de la empresa. 
 
3.7 OBJETIVOS  
 
Una vez clarificados los valores y principios  con la que deberá trabajar la 
empresa y sus empleados, es necesario fijar objetivos acordes con la Misión y la 
Visión.  
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“Los objetivos son resultados específicos que se pretenden alcanzar en 
determinado periodo. La misión define cuál es el negocio de la organización, la 
visión proporciona la imagen de lo que quiere ser la organización y los objetivos 
establecen resultados concretos que se quieren alcanzar en un plazo específico”28 
 
Según Chiavenato, los objetivos deben tener determinadas características, ellas 
deben ser29: 
 
 Mensurables: Capaces de definir cuando son conseguidos o no. 
 Realistas: Que se puedan conseguir en el periodo establecido y con los 
recursos disponibles. 
 Retadores: Que requieran esfuerzo de las personas. 
 Definidos en el tiempo: Que requieran un periodo para conseguirlos. 
 Pertinentes: Que cubran las principales áreas de resultados de la 
organización. 
 Motivadores: Que estén ligados a recompensas personales para 
conseguirlos. 
 
3.7.1 Objetivos Globales 
 
Estos  objetivos son planteados en función de la Misión y Visión, de manera que 
sean estos los que fijen la administración de la empresa en el largo plazo. 
  
                                                 
28
Op. Cit. Pág. 257 
29
Op. Cit. Pág. 264 
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Para el cumplimiento de los objetivos corporativos se plantean objetivos a corto, 
mediano y largo plazo de acuerdo a los plazos definidos en la Planificación 
Estratégica. 
 
  
 
Ser una empresa líder en la elaboración de estructuras metálicas  venta 
y alquiler de maquinaria para la construcción en la ciudad de Quito y 
cantones aledaños. 
 
Comercializar equipos y maquinaria para la construcción, dirigida a 
satisfacer las necesidades del cliente, otorgándoles comodidad en el 
servicio y seguridad con las maquinarias en el desempeño de sus 
actividades. 
 
Brindar a los clientes un excelente servicio y cumplir  con sus exigencias 
en el menor tiempo posible de manera que mantengan la lealtad y 
confianza con la empresa. 
 
Incrementar  el número de clientes frecuentes de la empresa  
 
Establecer una cultura organizacional adaptable a los cambios que 
permita trabajar en función de las necesidades de los clientes. 
 
Ampliar la cartera de productos de la empresa, contando con 
maquinaria de calidad y de última tecnología. 
 
Reforzar el área de alquiler de maquinaria pesada, ampliando 
losservicios prestados. 
 
 
OBJETIVOS GLOBALES 
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3.7.1.1 Objetivos a Corto Plazo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
OBJETIVOS A CORTO PLAZO 
 Contratar personal especializado en áreas administrativas. 
 Establecer una estructura organizacional que permita funcionar 
como un sistema ordenado y cohesionado, y a su vez que se 
pueda ajustar y adaptar a los cambios continuos del ambiente de 
INMODUL, 
 Establecer macroprocesos en la empresa 
 Aumentar la identificación del personal  con la empresa y su 
filosofía. 
 Implementar controles presupuestarios y financieros adecuados. 
 Registrar de manera inmediata los movimientos económicos y 
financieros que tenga la empresa. 
 Disminuir los riesgos de accidentes de trabajo en la empresa que 
conlleven costos y gastos imprevistos. 
 Realizar actividades de mantenimiento preventivo a las 
maquinarias y equipos de construcción disponibles para el 
alquiler. 
 Ofrecer un servicio que involucre tiempo y respaldo personal al 
cliente y brindar un servicio más ágil y oportuno 
 Conocer la percepción real que tienen los clientes sobre la 
empresa. 
 Mantener una cartera de clientes leales. 
 Mantener buenas relaciones con los proveedores 
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3.7.1.2 Objetivos a Mediano Plazo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.7.1.3 Objetivos a Largo Plazo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO 
 Conservar las buenas relaciones laborales existentes en términos de 
respeto, participación e involucramiento y remuneración. 
 
 Realizar estudios de Benchmarking 
 
 Implementar un área de atención al cliente. 
 
 Incrementar anualmente la cartera de clientes grandes en un 10%, entre 
constructoras reconocidas y demás grupos a nivel local. 
 
 Alcanzar el bienestar del personal a través de capacitaciones y mejoras 
permanentes en sus remuneraciones y condiciones de trabajo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
OBJETIVOS A LARGO PLAZO 
 
 Separar el servicio de alquiler de maquinaria del de ventas, y manejarlo 
como unidad independiente. 
 
 Adquirir maquinaria de construcción sofisticada en función de la 
evolución del sector de la construcción nacional. 
 
 Atender otros segmentos del sector de la construcción, tanto en venta 
como en alquiler de maquinarias y equipos. 
 
 
 Expandirse hacia otros segmentos del mercado. 
 
 Estructuración de nuevas estrategias 
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3.8 DISEÑO ORGANIZACIONAL 
 
Tomando en cuenta la actividad económica en la que se desenvuelve INMODUL, 
se hace necesario establecer de manera clara los niveles de autoridad la que 
debe ser conocida por todos los miembros de la empresa. Para adaptar la 
empresa a condiciones inestables del entorno, el camino de éxito apunta hacia las 
organizaciones adaptables, referidas a las organizaciones que operan con un 
mínimo posible de características burocráticas y con culturas que estimulan la 
participación de las personas. 
 
Una organización adaptable presenta las siguientes características30: 
 
 Capacidad de aprender y adaptarse a los cambios. 
 Flexibilidad de la estructura organizacional y pocos niveles jerárquicos. 
 Valoración de la innovación y creatividad. 
 Énfasis en las personas y en la valorización de la capacitación y el 
conocimiento. 
 Estrategia orientada hacia el futuro y el destino. 
 Aceptación de la diversidad, del ensayo y del error. 
 Incorporación de nuevas ideas y sugerencias. 
 Capacidad de aumentar o disminuir su cuadro de empleados para 
ajustarse a las oscilaciones del mercado y mantener la competitividad. Es 
el concepto de tamaño adecuado  
 
La organización de INMODUL, debe ser suficientemente maleable y adaptable 
para ajustarse a las condiciones ambientales, no sólo para sobrevivir en el 
contexto variable, sino sobre todo para acompañar la realidad externa y asegurar 
el éxito del negocio.  
 
 
 
                                                 
30
Op. Cit. Pág. 453 
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3.8.1 Niveles de Autoridad 
 
De acuerdo a la realidad de INMODUL,se han identificado áreas claves vitales 
para el éxito de la empresa, y se han establecido los siguientes niveles de 
autoridad: 
 
PRESIDENTE: 
 
Se propone que la actual Gerente General, quien es la propietaria de toda la 
empresa pase a fungir las funciones de Presidente de la Compañía.  
 
Se hace necesario contar con un profesional con conocimientos administrativos 
en el cargo de Gerente General, ya que hasta la actualidad la administración de 
INMODUL ,se ha basado en la experiencia y en el actuar diario de acuerdo a las 
circunstancias; situación que se pretende cambiar. 
 
GERENTE GENERAL: 
 
Contar con un profesional preparado dentro de la Gerencia General permitirá a la 
empresa desenvolverse dentro de parámetros administrativos claros, que no han 
existido en INMODUL hasta la actualidad. 
 
Esto permitirá a la empresa prestar especial atención a la Planificación 
Estratégica propuesta. 
 
GERENCIA ADMINISTRATIVA FINANCIERA: 
Cuenta con tres unidades de apoyo:  
- Contabilidad. 
- Servicios Generales. 
- Recursos Humanos. 
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GERENCIA DE COMERCIALIZACIÓN: 
  Cuenta con dos unidades de apoyo: 
-  Adquisiciones. 
- Ventas. 
 
GERENCIA DE OPERACIONES: 
Cuenta con dos unidades de apoyo: 
- Mantenimiento 
- Bodega 
 
3.8.2 Organigrama Propuesto 
 
“Un organigrama es la representación gráfica de la estructura orgánica de una 
institución o de una de sus áreas o unidades administrativas, en las que se 
muestran las relaciones que guardan entre sí los órganos que la componen.”31 
 
Para el mejor desempeño de los miembros de la organización se debe tener una 
estructura acorde a la finalidad de la empresa, a sus objetivos, las condiciones del 
medio, las limitaciones del medio y al entorno en sí. 
 
Es importante que el flujo de información dentro de la empresa sea oportuno y 
adecuado, evitando la existencia de distorsión, esto facilita la toma de decisiones 
y el normal funcionamiento de la empresa a través de la información. 
 
Se plantea un organigrama a corto plazo para INMODUL, ya que en principio se 
definirán de manera más adecuada las unidades departamentales definidas en el 
anterior organigrama, y se establecerán las necesidades de contratar nuevo 
personal. 
 
El organigrama propuesto se presenta a continuación: 
 
 
                                                 
31
FRANKLIN FINCOWSKY, Enrique B. Organización de empresas. Análisis, diseño y Estructura. Primera Edición 
Editorial McGraw Hill.  México. 1998. Pág. 64. 
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FIGURA No. 3.2 
ORGANIGRAMA FUNCIONAL PROPUESTO  
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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FIGURA NO. 3.3 
ORGANIGRAMA POSICIONAL PROPUESTO  
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis
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Mediante la implementación de la estructura organizacional propuesta, se 
pretende que la empresa mejore su comunicación interna.  
 
Se pueden realizar reuniones semanales entre la Gerencia General y las demás 
Gerencias con la finalidad de informar sobre los hechos más sobresalientes de 
cada departamento y presenten necesidades, de igual manera la Gerencia 
General pueda evaluar el trabajo de cada Gerencia y los logros obtenidos, y a su 
vez emitir las disposiciones para cada una de los campos de actividad que 
cumplen estas.   
 
3.9 DEFINICIÓN DE TEMAS ESTRATÉGICOS 
Los temas estratégicos representan los componentes principales que formarán 
parte de la estrategia de la empresa. 
Estos temas estratégicos son el resultado del análisis de la Matriz de Estrategias. 
 
Los temas estratégicos encontrados en la matriz de estrategias se establecen en 
el cuadro a continuación: 
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CUADRO No. 3.2 
DETERMINACIÓN DE LOS TEMAS ESTRATÉGICOS 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
TEMA ESTRATÉGICO ACCIONES 
Diversificar  los productos para brindar un servicio 
más amplio. 
 
1. Incursionar en nuevos segmentos del sector 
2. Selección de equipos y maquinarias de alta calidad. 
3. Incrementar cuota del mercado en otros segmentos. 
4. Aumentar la venta y el alquiler a clientes establecidos 
5. Aumentar la venta a clientes eventuales. 
Incrementar el alquiler y las ventas de equipos y 
maquinarias 
 
1. Buscar nuevos medios de promoción para dar a 
conocer los productos que INMODUL ofrece. 
2. Informar a los clientes sobre las ventajas competitivas. 
3. Intensificar la publicidad y la promoción. 
Analizar y mejorar los procesos de atención al cliente 
1. Actualización de la página web. 
2. Capacitación al personal de ventas. 
3. Medir el grado de satisfacción del cliente en relación al 
servicio ofrecido por INMODUL 
4. Crear una base de datos de los clientes principales y 
eventuales de la empresa. 
Ofrecer respaldo técnico y garantía total a los 
clientes  
1. Ofrecer garantía a la maquinaria y equipos adquiridos. 
2. Ofrecer atención al cliente en términos de operación 
de maquinarias, reclamos, etc. 
Lograr optimizar los costos con la finalidad de que la 
empresa pueda desenvolverse en un mercado 
altamente competitivo. 
1. Evaluar los costos y gastos en los que incurre la 
empresa. 
2. Controlar el rendimiento de la mano de obra 
3. Reducir los costos y gastos innecesarios en la 
empresa. 
4. Optimizar los procesos y  el uso de recursos 
Elaboración de manual de procesos para toda la 
empresa. 
1. Investigar las necesidades de la empresa. 
2. Identificación de procesos dentro de la empresa y su 
interrelación. 
3. Crear reglas y políticas a seguir 
4. Preparar y discutir el manual al interior de la empresa. 
5. Reglamentar los procesos de compra, venta, alquiler 
de maquinaria para la construcción. 
Incorporar nuevas tecnologías para optimizar 
procesos 
1. Evaluar la tecnología que posee la empresa. 
2. Implementación de nuevas tecnologías. 
3. Capacitar al personal sobre nueva tecnología 
adquirida. 
Mejorar la capacidad del personal administrativo y 
técnico de la empresa. 
1. Evaluación de las capacidades de los empleados. 
2. Elaborar un plan de capacitación de acuerdo a las 
necesidades de la empresa. 
3. Implementar el plan de capacitación. 
Mejorar la identificación del personal con la empresa 
1. Analizar las relaciones interpersonales de la empresa. 
2. Organizar reuniones periódicas con todo el personal. 
3. Involucrar a todo el personal en la toma de decisiones. 
4. Delegación de responsabilidades. 
Dar a conocer la imagen corporativa de INMODUL 
1. Realización de planes de comercialización. 
2. Mejorar el servicio de atención al cliente. 
3. Dar a conocer la experiencia en el mercado. 
Mantener alianzas estratégicas con los proveedores 
1. Adquirir nueva maquinaria y equipos a precios 
preferentes. 
2. Seleccionar a los mejores proveedores. 
Uso adecuado de equipos, maquinarias y demás 
activos a fin de aumentar la eficiencia en la gestión 
integral 
1. Evaluación de capacidades y competencias del 
personal. 
2. Elaboración de manual de funciones. 
3. Determinar necesidades de capacitación. 
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3.10 TRASLADO AL BALANCE SCORECARD DE LOS   
TEMAS ESTRATÉGICOS 
 
Posterior al establecimiento de los temas estratégicos, se traslada la información 
al Balance Score Card. 
 
Los temas estratégicos son llevados a cabo previo al cumplimiento de objetivos, 
pues al conocer ya sus perspectivas se puede concretar de mejor manera un 
camino de acción que optimice los recursos y la forma adecuada de medirlos en 
un momento determinado. 
 
“El Balance Score Card es un sistema de gestión estratégico operacional que 
permite desarrollar, comunicar e implementar una estrategia y que la traduce en 
un conjunto de objetivos relacionados entre sí posibilitando la obtención de 
resultados a corto y mediano plazo que incluye variables financieras y no 
financieras que permiten realizar una medición del desempeño y evolución del 
negocio.”32 
 
3.10.1 Perspectivas del Balance ScoreCard. 
 
Existen cuatro perspectivas básicas que se acomodan a la gran mayoría de las 
organizaciones, para INMODUL, se propone trabajar en las 4 perspectivas 
básicas: 
 
1. Perspectiva Financiera. 
2. Perspectiva del Cliente  
3. Perspectiva Interna de Procesos 
4.  Perspectiva de Aprendizaje e innovación. 
 
  
                                                 
32
www.elprisma.com. Consultado: 2011-02-10 
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3.10.1.1 Perspectiva Financiera 
 
El principal objetivo de esta perspectiva es crear valor para los accionistas y es 
muy relevante ya que las empresas la consideran mucho antes que las otras 
perspectivas, pues es un reflejo de la situación económica de la empresa. 
 
Esta perspectiva se enfoca en lo siguiente: 
 
3.10.1.1.1 Valor para los accionistas 
 
A largo plazo para generar valor a los clientes se propuso incrementar valor y el 
rendimiento financiero, mediante la mejora de disponibilidad para utilizarlo en 
nuevas inversiones. 
 
3.10.1.1.2 Lograr optimizar costos y gastos 
 
Se considera la estructura de costos y la utilización de activos de la empresa: 
 
En la estructura de costos se establece lo siguiente: 
- Evaluar los costos y gastos en los que incurre la empresa. 
- Controlar el rendimiento de la mano de obra 
- Reducir los costos y gastos innecesarios en la empresa. 
- Optimizar los procesos y  el uso de recursos 
 
En la utilización adecuada de activos de la empresa se considera: 
- Evaluación de capacidades y competencias del personal. 
- Elaboración de manual de funciones. 
- Determinar necesidades de capacitación. 
 
3.10.1.1.3 Crecimiento. 
 
Se considera: 
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a.) Incrementar el alquiler y las ventas de equipos y maquinarias   
 
- Buscar nuevos medios de promoción para dar a conocer los productos que 
INMODUL.,   ofrece. 
- Informar a los clientes sobre las ventajas competitivas 
- Intensificar la publicidad y la promoción. 
 
FIGURA No. 3.4 
PERSPECTIVA FINANCIERA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
3.10.1.2 Perspectiva del Cliente  
 
“La perspectiva del cliente permite a los directivos de unidades de negocio 
articular la estrategia del cliente basada en el mercado que proporcionará unos 
rendimientos financieros futuros de categoría superior” (Kaplan & Norton).33 
                                                 
33
www.elprisma.com. Consultado 2011-02-10 
Lograr optimizar Costos  Crecimiento 
 
ESTRUCTURA DE COSTOS 
 
- Optimizar recursos  
- Disminuir costos de producción 
- Adquirir equipos modernos 
 
UTILIZACIÓN ADECUADA DE ACTIVOS 
- Evaluación de capacidades y 
competencias del personal. 
- Elaboración de manual de funciones. 
- Determinar necesidades de 
capacitación. 
 
INCREMENTAR EL ALQUILER Y VENTAS DE 
EQUIPOS Y MAQUINARIAS 
 
- Buscar nuevos medios de promoción para dar 
a conocer los productos que INMODUL 
ofrece. 
- Informar a los clientes sobre las ventajas 
competitivas 
- Intensificar la publicidad y la promoción. 
 
 
VALOR PARA LOS ACCIONISTAS 
 
ESTRATEGIA A LARGO PLAZO: 
 
Incrementar el valor y rendimiento financiero 
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La perspectiva del cliente refleja la posición de la compañía en el mercado donde 
compite o quiere competir. A fin de obtener la satisfacción de los clientes de 
INMODUL se enfoca esta perspectiva en los siguientes aspectos: 
 
- Precio: Se pretende ofrecer precios competitivos a los clientes 
- Calidad: Ofrecer equipos y maquinarias de alta calidad para la venta y el 
alquiler. 
- Disponibilidad: Entrega de ventas realizadas a los clientes inmediatas; así 
como de ofrecer el equipo o maquinaria que ellos soliciten. INMODUL es 
representante de varias marcas internacionales por lo que se puede 
diferenciar del resto de empresas similares. 
- Servicio de atención al cliente: Oportuno y personalizado a fin de mantener 
la fidelidad de los clientes y una buena relación. 
 
CUADRO No. 3.3 
PERSPECTIVA DE LOS CLIENTES 
ATRIBUTO COMPETITIVO  DIFERENTE PROPUESTA DE VALOR 
Precio x  Ofrecer precios competitivos 
Calidad  x  Equipos y maquinarias de alta calidad 
Disponibilidad x x Entregas a tiempo. 
Servicio de atención al 
cliente 
x x Oportuno y personalizado. 
Servicio Post-Venta 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
Los temas estratégicos establecidos para esta perspectiva son: 
 
a.) Dar a conocer la imagen corporativa de INMODUL 
b.) Diversificar los productos para ofrecer un servicio más amplio 
c.) Ofrecer respaldo técnico y garantía total a los clientes 
 
3.10.1.3 Perspectiva Interna de Procesos 
 
A fin de llevar a la práctica correcta la implementación de esta perspectiva es 
necesario identificar los procesos que se realizan en la empresa. 
 
Así para INMODUL, se definió en los Temas Estratégicos: 
- Mantener alianzas estratégicas con los proveedores 
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- Analizar y mejorar los procesos de atención al cliente 
- Elaboración de manual de procesos para toda la empresa. 
 
3.10.1.4 Perspectiva de Aprendizaje e Innovación 
 
Se relaciona con las personas, su capacidad y su desempeño, y se clasifica en 
tres categorías:  
 “Capacidad y competencia de las personas (gestión de los empleados). 
Incluye indicadores de satisfacción de los empleados, productividad, 
necesidad de formación, entre otros.  
 Sistemas de información (sistemas que proveen información útil para el 
trabajo). Indicadores: bases de datos estratégicos, software propio, las 
patentes y copyrights, entre otros.  
 Cultura-clima-motivación para el aprendizaje y la acción. Indicadores: 
iniciativa de las personas y equipos, la capacidad de trabajar en equipo, el 
alineamiento con la visión de la empresa, entre otros.”34 
Para INMODUL ,se establecen los siguientes temas estratégicos: 
- Mejorar la capacidad del personal administrativo y técnico de la empresa. 
- Mejorar la identificación del personal con la empresa. 
- Incorporar nuevas tecnologías para optimizar procesos 
 
3.11 Determinación del Mapa Estratégico. 
 
A partir del planteamiento establecido  se define el Mapa Estratégico de 
INMODUL basándose en las perspectivas explicadas anteriormente. Se pretende 
para el cumplimiento de objetivos un trabajo conjunto, que cuente con un 
liderazgo eficaz que permita la participación e involucramiento de todo el 
personal. 
 
                                                 
34
www.elprisma.com. Consultado 2011-02-10 
101 
 
Se resume los objetivos estratégicos que se establecen en el Mapa Estratégico en 
el cuadro a continuación: 
 
CUADRO No. 3.4 
OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
PERSPECTIVA OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 
FINANCIERA 
(Incrementar el rendimiento 
financiero) 
Lograr optimizar costos y gastos. 
Utilización adecuada de activos. 
Incrementar el alquiler y ventas de equipos y maquinarias 
CLIENTE 
(Maximizar la satisfacción del 
cliente) 
Dar a conocer la imagen corporativa. 
Diversificar los productos para ofrecer un servicio más amplio. 
Ofrecer respaldo técnico y garantía total a los clientes 
INTERNA DE PROCESOS 
(Mejorar la Gestión de los 
Procesos) 
Mantener alianzas estratégicas con proveedores. 
Analizar y mejorar los procesos de atención al cliente. 
Elaboración de manuales de procesos para toda la empresa. 
APRENDIZAJE E INNOVACIÓN 
(Mejorar Capacidad Tecnológica y 
Capital Humano) 
Mejorar la capacidad del personal de la empresa. 
Mejorar la identificación del personal con la empresa. 
Incorporar nuevas tecnologías para optimizar procesos. 
            Elaborado por: Autor de Tesis 
 
CUADRO No. 3.5 
MAPA ESTRATÉGICO DE INMODUL. 
MISIÓN 
Somos una empresa dedicada a la venta y alquiler de de equipos y maquinaria para la construcción de obras civiles en la ciudad 
de Quito y cantones aledaños a la ciudad, fomentando en cada una de las actividades nuestra filosofía y valores, para asegurar 
una relación permanente y valiosa con nuestros clientes, satisfaciendo así las necesidades y expectativas del constructor 
moderno 
VISIÓN 
En los próximos 5 años ser una empresa líder en el mercado de la construcción nacional, empleando la más alta tecnología y 
mano de obra calificada para satisfacer las exigentes necesidades de nuestros clientes, alcanzando altos niveles de productividad 
y competitividad. 
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LOGRAR OPTIMIZAR 
COSTOS Y GASTOS 
UTILIZACIÓN 
ADECUADA DE 
ACTIVOS 
INCREMENTAR EL 
ALQUILER Y VENTAS DE 
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MAXIMIZAR LA 
SATISFACCIÓN DEL 
CLIENTE 
DAR A CONOCER LA 
IMAGEN 
CORPORATIVA 
DIVERSIFICAR LOS 
PRODUCTOS PARA 
OFRECER UN SERVICIO 
MÁS AMPLIO 
OFRECER RESPALDO 
TÉCNICO Y GARANTÍA 
TOTAL A LOS 
CLIENTES 
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Elaborado por: Autor de Tesis 
 
3.12 Indicadores Estratégicos 
 
Estos indicadores permiten establecer indicadores de medición a cada uno de los 
Temas Estratégicos establecidos en el Mapa Estratégico. Para asegurarse de los 
resultados se recurren a continuas mediciones tanto de las acciones y los 
resultados, así se puede obtener información sobre los pasos que se están dando 
y decidir sí se deben corregir o no. 
 
Para cada objetivo estratégico se estableció: 
 
1. El Indicador que establece la medición de cada objetivo estratégico. 
 
2. La persona responsable encargada del cumplimiento de las acciones previo al 
cumplimiento de objetivos y que comprenda como puede influir en la 
implementación de las estrategias, y así formar parte  en la toma de 
decisiones. 
 
3. La Frecuencia de Medición hace relación al periodo de tiempo en el que se 
deben desarrollar los objetivos estratégicos, así como su control y evaluación. 
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4. La Fuente de Captura indica de donde se extrae los datos e información para 
la aplicación de los Indicadores. 
 
5. El objetivo se refiere a los logros que se esperan obtener del análisis realizado 
a cada objetivo estratégico.    
 
El Mapa Estratégico de Relación entre las Perspectivas se encuentra en el  
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CUADRO No. 3.6 
INDICADORES ESTRATÉGICOS (PERSPECTIVA FINANCIERA) 
 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Lograr optimizar costos y gastos 
INDICADOR/INDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Ventas / Total Costos  
Gerente Administrativo-
Financiero 
Mensual 
Estados Financieros Cumplir presupuesto operativo 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Utilización adecuada de activos 
INDICADOR/INDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Recursos utilizados/Recursos 
planeados 
Tiempo medio de mantenimiento de 
máquinas y equipos 
Gerencia de Operaciones Mensual 
Estados Financieros 
Datos de Producción 
Mejorar eficiencia y 
productividad 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Incrementar el alquiler y ventas de equipos y maquinarias 
INDICADOR/INDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Ventas año actual/Ventas año anterior 
Indice de alquiler de equipos y 
maquinarias 
Total de unidades vendidas año actual/ 
Total de unidades vendidas año 
anterior 
Clientes Nuevos / Clientes Perdidos 
Gerencia de Comercialización  
Gerencia Administrativa-
Financiera 
Mensual  
 
Estado de Resultados 
Balance General 
Base de Datos de clientes 
actuales 
Cumplir presupuesto de ventas 
Incrementar número de clientes 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 3.7 
INDICADORES ESTRATÉGICOS (PERSPECTIVA DE CLIENTES) 
 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Dar a conocer la imagen corporativa 
INDICADOR/INDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Clientes satisfechos /Clientes total de 
la empresa 
 
Clientes Nuevos /Clientes Perdidos 
Gerente de Comercialización Trimestral 
Encuesta realizada a los 
clientes 
Base de Datos de Clientes  
Generar lealtad de los clientes 
Generar imagen de confianza 
Dar a conocer la experiencia en 
el mercado 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Diversificar los productos para ofrecer un servicio más amplio 
INDICADOR/ÍNDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Cantidad de nuevos productos 
adquiridos 
Capacidad utilizada / Capacidad 
instalada 
Demanda insatisfecha 
Gerencia de Comercialización 
Gerente de Operaciones 
Gerencia Administrativa-
Financiera 
Permanente, excepto estudio 
de Mercado (Anual)  
Registro de nuevos productos 
adquiridos 
 
Análisis de tabulación de la 
encuesta aplicada a clientes 
 
Estudio de Mercado 
Desarrollar nuevas inversiones 
en adquisición de maquinaria 
 
Mejorar la capacidad del equipo 
y maquinaria 
 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: ofrecer respaldo técnico y garantía total a los clientes 
INDICADOR/ÍNDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Número de Clientes atendidos y 
satisfechos 
Gerencia de Comercialización Permanente 
Base de datos de clientes 
Encuesta realizada a los 
clientes 
Ofrecer asesoramiento al 
cliente 
Generar imagen de confianza. 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 3.8 
INDICADORES ESTRATÉGICOS (PERSPECTIVA INTERNA DE PROCESOS) 
 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Mantener alianzas estratégicas con proveedores 
INDICADOR/INDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Número de proveedores satisfechos / 
Total de proveedores 
Gerencia de Comercialización Anual 
Encuesta realizada a 
proveedores 
Satisfacción de proveedores 
Adquirir nueva maquinaria y a 
precios preferentes 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Analizar y mejorar los procesos de atención al cliente 
INDICADOR/INDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Clientes satisfechos / Total de clientes 
No. de clientes atendidos 
Calificación de 1 a 10 
Servicios sin reclamos /Total de 
servicios 
Gerencias Trimestral 
Encuesta realizada a los 
clientes 
Analizar procesos actuales 
Desarrollar estándares de 
calidad internos 
 
Cumplir planes de marketing 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Elaboración de manuales de procesos para toda la empresa 
INDICADOR/ÍNDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA ACCIÓN 
Satisfacción de los empleados 
Índice de ausentismo de los 
empleados 
% de personas que tienen funciones 
definidas. 
 
Auto evaluación de habilidades y 
destrezas 
Gerencias Permanente 
Encuesta realizada a los 
empleados 
Descripción adecuada de los 
procesos 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 3.9 
INDICADORES ESTRATÉGICOS (PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE E INNOVACIÓN) 
 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Mejorar la capacidad del personal de la empresa 
INDICADOR/ÍNDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA OBJETIVO 
Capacitaciones 
Realizadas/Capacitaciones 
programadas 
Jefe de Recursos Humanos Anual 
Planificación de Recursos 
Humanos 
Capacitar al personal 
Mejorar competencias 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Mejorar la identificación del personal con la empresa 
INDICADOR/ÍNDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA OBJETIVO 
No. de propuestas de mejora por 
empleado. 
 
No. de empleados satisfechos/ No. 
total de empleados 
 
No. de reuniones de integración 
personal 
Jefe de Recursos Humanos 
Gerencia General 
Anual Resultado de encuesta 
realizada a los empleados 
Participación del personal en la 
toma de decisiones. 
OBJETIVO ESTRATÉGICO: Incorporar nuevas tecnologías para optimizar procesos 
INDICADOR/ÍNDICE RESPONSABLE 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
FUENTE DE CAPTURA OBJETIVO 
Grado de conocimiento 
% de Mejoramiento de la Capacidad 
Instalada 
 
Capacitaciones 
Realizadas/Capacitaciones 
programadas 
Gerencias Anual Plan de desarrollo tecnológico 
Mejorar capacidad instalada. 
Mejorar la tecnología de la 
empresa 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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3.13 ESTABLECIMIENTO DE ESTRATEGIAS 
 
Una vez definidos los objetivos por plazo, se hace necesario establecer las 
estrategias que se utilizarán para alcanzarlos. 
 
3.13.1 Definiciones de Estrategia 
 
“Son las acciones que deben realizarse para mantener y soportar el logro de los 
objetivos de la organización y de cada unidad de trabajo y así hacer realidad los 
resultados esperados al definir los proyectos estratégicos”35 
 
Las estrategias son los cursos de acción que la empresa tomará para alcanzar los 
objetivos. “Si los objetivos son el ¿Qué?, las estrategias son el ¿Cómo?. La 
función fundamental de la estrategia es dar dirección y unidad a los planes.”36 
 
“Las estrategias son los medios por los cuales se logran los objetivos a largo 
plazo. Las estrategias son acciones potenciales que requieren de decisiones de 
parte de la gerencia y de recursos de la empresa” “37 
 
“La estrategia es aquel espacio del análisis de la empresa que se lo realiza en el 
momento oportuno y efectivo para conocer un estado situacional de una 
empresa”38 
 
En varios casos una misma estrategia puede contribuir al logro de varios 
objetivos, por lo que se establecen estrategias de acuerdo a los plazos 
establecidos: A corto, mediano y largo plazo. 
 
  
                                                 
35
SERNA, Humberto. Planeación y Gestión Estratégica.Primera Edición Editorial Legis.Colombia 1994. Pág. 21 
36
 KOONTZ, Harold y WEIHRICH, Heinz. Administración. Una Perspectiva Global. 11a Edición,Editorial McGraw Hill. México 
1998. Pág. 169 
37
FRED, David. Administración Estratégica. Primera Edición, Editorial Pearson Educación.México 2003. Pág. 11. 
38
ESCOBAR, Camilo. Planificación Estratégica Financiera. Facultad de Ciencias Administrativas. Universidad Central del Ecuador. 
Ecuador 2007 Pág. 11. 
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CUADRO No. 3.10 
ESTRATEGIAS A CORTO PLAZO (1) 
 
OBJETIVOS A CORTO PLAZO ESTRATEGIAS RESPONSABLES 
Contratar personal especializado en áreas 
administrativas 
 .Contratar personal especializado.  
 Desarrollar el manual de funciones y responsabilidades 
GERENTE ADM-FINANCIERO 
JEFE DE RECURSOS HUMANOS 
Establecer una estructura organizacional que 
permita funcionar como un sistema ordenado y 
cohesionado, y a su vez que se pueda ajustar y 
adaptar a los cambios continuos del ambiente de 
INMODUL 
 Realizar un organigrama y hacerlo del conocimiento de 
todos los empleados de la empresa. 
 Implementar los cambios establecidos en el mismo. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE ADM.-FINANCIERO 
 
Establecer macroprocesos en la empresa  Conocer y distribuir los grandes procesos de INMODUL 
GERENTE GENERAL 
JEFE DE RRHH 
Aumentar la identificación del personal  con la 
empresa y su filosofía. 
 Realizar una campaña interna de información acerca de 
los nuevos planes y de la nueva cultura organizacional 
a implementar. 
GERENTE GENERAL 
Implementar controles presupuestarios y financieros 
adecuados 
 Evaluar los costos y gastos en que incurre la empresa 
 Disminuir costos y gastos innecesarios tanto a nivel 
operativo y administrativo 
GERENTE 
ADMINISTRATIVO-FINANCIERO 
Implementar un sistema contable que permita un 
desarrollo efectivo de las operaciones del área. 
 Contar con un software contable acorde a la actividad 
empresarial. 
GERENTE ADM-FINANCIERO 
CONTADOR 
 
Disminuir los riesgos de accidentes de trabajo en la 
empresa que conlleven costos y gastos imprevistos 
 Determinar lineamientos de seguridad laboral GERENCIAS 
Realizar actividades de mantenimiento preventivo a 
las maquinarias y equipos de construcción 
disponibles para el alquiler. 
 Realizar programas de mantenimiento planificados  y 
periódicos a las maquinarias. 
GERENTE DE OPERACIONES 
                   Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 3.11 
ESTRATEGIAS A CORTO PLAZO (2) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
 
OBJETIVOS A CORTO PLAZO ESTRATEGIAS  RESPONSABLE 
Ofrecer un servicio que involucre tiempo y respaldo 
personal al cliente y brindar un servicio más ágil y 
oportuno 
 Agilizar los trámites al momento de una venta y 
alquiler a los clientes de INMODUL. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
Conocer la percepción real que tienen los clientes sobre 
la empresa. 
 Realizar encuestas a los clientes. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE ADMIN.-FINANCIERO 
GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
Mantener una cartera de clientes leales. 
 Crear una base de datos de los clientes pequeños, 
medianos y potenciales a fin de mantener contacto 
permanente con ellos. 
 Informar a los clientes sobre las ventajas 
competitivas. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
Mantener buenas relaciones con los proveedores 
 Realizar alianzas estratégicas con los proveedores 
para acceder a mejores financiamientos.  
 Desarrollar una base de datos de proveedores. 
 Desarrollar estudios de costos tomando en cuenta 
los equipos y maquinarias ofrecidas por los 
proveedores.  
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
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CUADRO No. 3.12 
ESTRATEGIAS A MEDIANO PLAZO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
OBJETIVOS A MEDIANO PLAZO ESTRATEGIAS RESPONSABLE 
Conservar las buenas relaciones laborales existentes en 
términos de respeto, participación e involucramiento y 
remuneración. 
 Motivar permanentemente al personal a través de incentivos. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE ADMINIS.-FINANCIERO 
 
Realizar estudios de Benchmarking  Conocer la Estrategia de la Competencia GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
Implementar un área de atención al cliente. 
 Realizar la descripción del puesto, así como el perfil para 
llenarlo. 
 Contratar a una persona que se haga cargo de esta área 
GERENTE GENERAL 
JEFE DE RRHH 
Incrementar anualmente la cartera de clientes grandes 
en un 10%, entre constructoras reconocidas y demás 
grupos a nivel local. 
 Publicitar y promocionar a INMODUL a través de revistas 
especializadas en el sector de la construcción. 
 Desarrollar estudios de mercado 
 Desarrollar campañas de telemercadeo. 
 Actualizar la página Web. 
 Desarrollar un plan de marketing. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
Alcanzar el bienestar del personal a través de 
capacitaciones y mejoras permanentes en sus 
remuneraciones y condiciones de trabajo. 
 Determinar las necesidades de capacitación por área. 
GERENTE ADMINIS.-FINANCIERO 
JEFE DE RECURSOS HUMANOS 
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CUADRO No. 3.13 
ESTRATEGIAS A LARGO PLAZO  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
 
OBJETIVOS A LARGO PLAZO ESTRATEGIAS RESPONSABLE 
Separar el servicio de alquiler de maquinaria del de 
ventas, y manejarlo como unidad independiente. 
 Realizar modificaciones en la estructura 
organizacional. 
 Diseñar la planificación estratégica para esa 
unidad. 
GERENTE ADMINISTRATIVO-
FINANCIERO 
Adquirir maquinaria de construcción sofisticada en 
función de la evolución del sector de la construcción 
nacional. 
 Evaluar la tecnología que posee la empresa. 
 Estudiar a la competencia a fin de generar un 
servicio diferenciado con equipo y maquinarias de 
calidad sofisticada. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
Atender otros segmentos del sector de la construcción, 
tanto en venta como en alquiler de maquinarias y 
equipos. 
 
 Desarrollar estudios de mercado a fin de conocer 
la evolución del sector y determinar necesidades 
de diversificar los productos 
 Diversificar los equipos y maquinarias para la 
construcción liviana y pesada 
 Ofrecer el servicio de reparación de equipos y 
maquinarias para la construcción. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
Expandirse hacia otros segmentos del mercado. 
 Realizar alianzas estratégicas con constructoras a 
nivel nacional para la expansión de operaciones. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
Estructuración de nuevas estrategias 
 Evaluación de la Planificación Estratégica. 
 Reestructuración de objetivos, estrategias. 
GERENCIAS 
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3.14 POLÍTICAS 
 
“Las políticas son enunciados o interpretaciones generales que orientan el 
pensamiento de los administradores en la toma de decisiones. Su propósito es 
asegurar que las decisiones no rebasen ciertos límites.”39 
 
Las políticas planteadas para INMODUL se reflejan en los siguientes campos: 
 Adquisiciones 
 Ventas 
 Producción 
 Personal 
 
3.14.1 Políticas de Adquisiciones 
 Se debe mantener un contacto permanente con los proveedores y con el 
mercado, con el fin de actualizarse en equipos y maquinarias para 
satisfacer las exigencias de los clientes. 
 
 Examinar la mejor opción en cuanto a precios y tiempo de entrega de 
equipos y maquinarias. 
 
  La compra de equipos y maquinaria se realizará en función del volumen 
del contrato de venta o alquiler. 
 
 Los proveedores serán calificados en función de la calidad de los equipos y 
maquinaria para la construcción, precio, oportunidad de entrega y facilidad 
de pago. 
 
 El ingreso de los equipos y maquinarias adquiridos deberán ser verificados 
en su calidad. 
 
 
 
                                                 
39
KOONTZ, Harold y WEIHRICH, Heinz. Administración. Una Perspectiva Global. 11a Edición Editorial McGraw Hill. México 
1998. Pág. 163 
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3.14.2 Políticas de Ventas 
 
 Los contratos de venta de equipos y maquinaria deberán hacerse de forma 
inmediata en la que se detallará los equipos y maquinarias y precio de los 
productos, estableciéndose también la forma de pago. 
 
 La forma de pago de cada venta será de acuerdo al monto, con una cuota de 
anticipo del 30% y el resto diferido a crédito. 
 
 En cuanto al contrato de alquiler se detallará en éste los equipos y maquinaria 
y el costo de alquiler respaldados por una garantía.  
 
 El plazo de entrega se establecerá en base al volumen de pedido. 
 
 Elaborar anualmente folletos informativos con todos los productos y servicios 
que ofrece INMODUL. 
 
 Evaluar semestralmente el grado de satisfacción de los clientes, así como 
estudiar a la competencia. 
 
 Emitir mensualmente informes de ingresos sobre las ventas realizadas. 
 
 Mantener una constante actualización de la base de datos de los clientes. 
 
 Atender las sugerencias de los clientes y sus reclamos si existen de manera 
inmediata. 
 
3.14.3 Políticas para el Área de Operaciones 
 
 Los equipos y maquinarias estarán bajo responsabilidad del personal de 
operaciones, así como los requerimientos necesarios de esta área deberán 
hacerlos conocer por escrito al Gerente General. 
 
115 
 
 Todas las maquinarias deben ser clasificadas por modelo y función, 
previamente verificados en calidad y cantidad de acuerdo a los contratos 
establecidos. 
 
 Ofrecer mantenimiento preventivo a los equipos y maquinarias para que se 
encuentren en perfecto estado. 
 
3.14.4 Políticas de Personal 
 
 Control de asistencia y puntualidad estricto a través de tarjetas reloj, la hora de 
entrada es a las 8h30 y la de salida 17h00 con un receso de 30 minutos para 
el almuerzo. 
 Afiliación al Seguro Social de manera que se pueda garantizar la salud y 
bienestar del personal. 
 Capacitación permanente para el personal de la empresa. 
 El sueldo y salario de cada trabajador será retribuido en forma equitativa de 
acuerdo a la función que desempeña. 
 El personal de producción deberá utilizar el equipo de trabajo necesario para 
la realización de sus actividades con el objeto de prevenir accidentes 
laborales. 
 Preferir al personal de la empresa para cargos de mayor responsabilidad y 
confianza. 
 Mantener dentro y fuera de la empresa lealtad y compromiso. 
 Se fomentará el trabajo en equipo, a fin de obtener desempeño conjunto,  así 
como de conocimientos. 
 
3.15 DISEÑO DEL PLAN OPERATIVO 
 
La propuesta de la Planificación Estratégica está orientada a obtener resultados a 
corto, mediano y largo plazo, por lo que se diseña el plan operativo en donde se 
establecen los programas, planes y proyectos estratégicos que se llevarán a cabo 
para el cumplimiento de los objetivos planteados. 
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CUADRO No. 3.14 
PLAN OPERATIVO ANUAL (I Año)  
(CORTO PLAZO) 
Objetivo Ejecución de Estrategias  Metas Responsable Cronograma de Actividades (Meses)  
    1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 OBSERVACIÓN 
Contratar personal especializado 
en áreas administrativas 
Contratar personal especializado  
Contratar una persona 
encargada de la Gerencia 
General y para los cargos de 
administración en 3 meses 
Jefe de RRHH 
            
 
Desarrollar el manual de 
funciones y responsabilidades 
Contar con personal 
organizado. 
JEFE DE RRHH 
            Para todos los cargos de 
la empresa 
Establecer una estructura 
organizacional que permita 
funcionar como un sistema 
ordenado y cohesionado, y a su 
vez que se pueda ajustar y 
adaptar a los cambios continuos 
del ambiente de INMODUL 
Realizar un organigrama y 
hacerlo del conocimiento de 
todos los empleados de la 
empresa. 
 
Rediseñar la actual estructura 
JEFE DE RRHH 
GERENCIAS 
            
Elaboración de folletos 
informativos internos 
Implementar los cambios 
establecidos en el mismo. 
Hacer parte activa a la 
organización en 3 meses. 
JEFE DE RRHH 
GERENTE GRAL. 
            
 
Determinación de 
macroprocesos 
Conocer y distribuir los grandes 
procesos de INMODUL 
Hacer parte activa a la 
organización en 3 meses. 
GERENTE GRAL. 
JEFE DE RRHH 
             
Aumentar la identificación del 
personal  con la empresa y su 
filosofía. 
 
Realizar una campaña interna de 
información acerca de los nuevos 
planes y de la nueva cultura 
organizacional a implementar. 
Establecer necesidades de 
cursos de integración 
 
JEFE DE RRHH 
GERENCIAS 
 
            Permanentemente 
Implementar controles 
presupuestarios y financieros 
adecuados 
Evaluar los costos y gastos en 
que incurre la empresa 
 
 Priorización de costos y 
gastos 
GERENCIA ADM-
FINANCIERA 
            Controles permanentes 
Disminuir costos y gastos 
innecesarios tanto a nivel 
operativo y administrativo 
Implementación de controles 
de presupuestos en cada 
área de la empresa 
GERENCIA ADM-
FINANCIERA 
            Controles permanentes 
Implementar un sistema 
contable que permita un 
desarrollo efectivo de las 
operaciones del área. 
Contar con un software contable 
acorde a la actividad empresarial. 
Optimizar los procesos 
financieros-contables de la 
empresa 
GERENCIA ADM-
FINANCIERA 
             
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 3.15 
PLAN OPERATIVO ANUAL (I Año) 
(CORTO PLAZO) 
Objetivo Ejecución de Estrategias Metas Responsable 
Cronograma de Actividades (Meses)  
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 OBSERVACIÓN 
Disminuir los riesgos de 
accidentes de trabajo en la 
empresa que conlleven costos y 
gastos imprevistos 
Determinar lineamientos de 
seguridad laboral 
Implementación de políticas 
laborales. 
 
Implementación de 
señalización al interior de la 
empresa 
GERENCIAS              
Realizar actividades de 
mantenimiento preventivo a las 
maquinarias y equipos de 
construcción disponibles para el 
alquiler. 
Realizar programas de 
mantenimiento planificados  y 
periódicos a las maquinarias. 
Disponer de las maquinarias 
y equipos en perfecto estado 
GERENCIA DE 
OPERACIONES 
            
Trimestral 
Y Permanente 
Ofrecer un servicio que involucre 
tiempo y respaldo personal al 
cliente y brindar un servicio más 
ágil y oportuno. 
Agilizar los trámites al momento 
de una venta y alquiler a los 
clientes de INMODUL. 
Obtener la satisfacción de los 
clientes 
GERENCIAS 
            
Permanente 
Conocer la percepción real que 
tienen los clientes sobre la 
empresa. 
Realizar encuestas a los clientes. 
Generar lealtad en los 
clientes 
GERENCIA 
DECOMERCIALIZACIÓN 
            
Trimestral 
Y Permanente 
Mantener una cartera de clientes 
leales. 
Crear una base de datos de los 
clientes pequeños, medianos y 
potenciales a fin de mantener 
contacto permanente con ellos. 
Contar con una base de 
datos de clientes actuales, 
potenciales y eventuales 
GERENCIA 
DECOMERCIALIZACIÓN 
 
GERENCIA GENERAL 
            
Actualización mensual y 
permanente 
Informar a los clientes sobre las 
ventajas competitivas. 
Realizar campañas de 
publicidad 
GERENCIA 
DECOMERCIALIZACIÓN 
 
GERENCIA GENERAL 
            De forma mensual 
Mantener buenas relaciones con 
los proveedores 
Realizar alianzas estratégicas 
con los proveedores para 
acceder a mejores 
financiamientos. 
Concretar mejores 
financiamientos 
GERENCIA GENERAL 
 
JEFE DE ADQUISICIONES 
            Evaluación permanente 
Desarrollar una base de datos de 
proveedores. 
Contar con varios 
proveedores 
JEFE DE ADQUISICIONES             Evaluación permanente 
Desarrollar estudios de costos 
tomando en cuenta los equipos y 
maquinarias ofrecidas por los 
proveedores. 
Comparar costos y precios 
que ofrecen los proveedores 
JEFE DE ADQUISICIONES 
 
 
            Evaluación permanente 
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CUADRO No. 3.16 
PLAN OPERATIVO ANUAL (I-III Año) 
 (MEDIANO PLAZO) 
Objetivo Ejecución de Estrategias Metas Responsable 
AÑOS 
OBSERVACIÓN 
1 2 3 
Conservar las buenas relaciones 
laborales existentes en términos de 
respeto, participación e 
involucramiento y remuneración. 
Motivar permanentemente al 
personal a través de incentivos. 
Contar con personal involucrado 
a la empresa 
GERENCIA GENERAL 
 
GERENCIA ADM- 
FINANCIERO 
 
    
Realizar estudios de Benchmarking 
Conocer la Estrategia de la 
Competencia 
Tomar mejores decisiones 
empresariales 
GERENCIA GENERAL 
 
GERENTE ADM-
FINANCIERO 
 
GERENTE DE 
COMERCIALIZACIÓN 
   Estudios a realizarlos 
anualmente. 
Implementar un área de atención al 
cliente. 
Realizar la descripción del puesto, 
así como el perfil para llenarlo. 
Reestructurar la estructura 
actual 
GERENTE GENERAL 
 
JEFE DE RRHH 
    
Contratar a una persona que se 
haga cargo de esta área 
Contar con un profesional 
adecuado al puesto 
GERENTE GENERAL 
 
JEFE DE RRHH 
    
Incrementar anualmente la cartera 
de clientes grandes en un 10%, 
entre constructoras reconocidas y 
demás grupos a nivel local. 
Publicitar y promocionar a INMODUL 
a través de revistas especializadas 
en el sector de la construcción. 
Lograr que el cliente conozca de 
INMODUL 
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE 
COMERCIALIZACIÓN 
   Anualmente 
Desarrollar campañas de 
telemercadeo 
Contactar a nuevos clientes 
GERENTE DE 
COMERCIALIZACIÓN 
   Anualmente 
Actualizar la página web 
Lograr que el cliente reciba la 
información necesaria. 
GERENTE GENERAL 
GERENTE DE 
COMERCIALIZACIÓN 
   www.INMODUL.com 
Desarrollar un plan de Marketing 
Posicionar en el mercado a 
INMODUL 
GERENCIA DE 
COMERCIALIZACIÓN 
   Anualmente 
Alcanzar el bienestar del personal a 
través de capacitaciones y mejoras 
permanentes en sus 
remuneraciones y condiciones de 
trabajo. 
Determinar las necesidades de 
capacitación por área. 
Contar con personal capacitado  
JEFE DE RRHH 
GERENTE GENERAL 
   Anualmente 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 3.17 
PLAN OPERATIVO ANUAL (IV-V Año)  
(LARGO PLAZO) 
Objetivo Ejecución de Estrategias Metas Responsable 
AÑOS 
OBSERVACIÓN 
4 5 
Separar el servicio de alquiler de 
maquinaria del de ventas, y 
manejarlo como unidad 
independiente. 
Realizar modificaciones en la 
estructura organizacional. 
Asignar una persona 
responsable del manejo de esa 
unidad. 
JEFE DE RRHH 
 
GERENCIA ADM-
FINANCIERA 
 
GERENCIA GENERAL 
 
GERENCIA DE 
OPERACIONES 
   
Diseñar la Planificación Estratégica 
para esa unidad 
Contar con una empresa con 
unidades independientes: 
Ventas y alquiler 
   
Adquirir maquinaria de construcción 
sofisticada en función de la 
evolución del sector de la 
construcción nacional. 
Evaluar la tecnología que posee la 
empresa 
Determinar la viabilidad de la 
compra. GERENTE GENERAL  
 
GERENTE DE 
COMERCIALIZACIÓN 
   
Estudiar a la competencia a fin de 
generar un servicio diferenciado con 
equipo y maquinarias de calidad 
sofisticada. 
Mejorar la capacidad del servicio 
de venta y alquiler 
   
Atender otros segmentos del sector 
de la construcción, tanto en venta 
como en alquiler de maquinarias y 
equipos 
Desarrollar estudios de mercado a 
fin de conocer la evolución del sector 
y determinar necesidades de 
diversificar los productos 
Conocer las nuevas tendencias 
del Sector de Construcción  
GERENTE GENERAL  
 
GERENTE DE 
COMERCIALIZACIÓN 
   
Diversificar los equipos y 
maquinarias para la construcción 
liviana y pesada 
Ofrecer un servicio más amplio   
A la actualidad solo existe 
equipos y maquinaria 
liviana 
Ofrecer el servicio de reparación de 
equipos y maquinarias para la 
construcción. 
Ofrecer un servicio más amplio    
Expandirse hacia otros segmentos 
del mercado. 
Realizar alianzas estratégicas con 
constructoras a nivel nacional para la 
expansión de operaciones. 
Investigar a que otros 
segmentos del sector se pueden 
ingresar. 
 
Abarcar mayor participación del 
mercado 
GERENTE DE 
COMERCIALIZACIÓN 
 
GERENTE GENERAL 
   
Estructuración de nuevas 
estrategias 
Evaluación de la Planificación 
Estratégica 
Determinar el cumplimiento de la 
Planificación Estratégica 
GERENCIAS    
Reestructuración de objetivos, 
estrategias. 
Realizar evaluación de 
procesos. 
GERENCIAS    
Elaborado por: Autor de Tesis 
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3.16 SEGUIMIENTO AL PLAN OPERATIVO 
 
Las medidas de seguimiento permiten que el plan operativo se cumpla mediante 
una revisión y examen periódicos, así como una evaluación continua, que permita 
a su vez establecer puntos de referencia del desarrollo de la ejecución de las 
estrategias en el tiempo. 
 
Estas medidas de seguimiento deben ser delineadas por los Gerentes de 
INMODUL a fin de retroalimentar información de todas las áreas de la empresa y 
realizar los ajustes necesarios para la consecución de las estrategias. 
Se han determinado las siguientes medidas de seguimiento que la empresa 
puede utilizar y ayudarán para la evaluación de la Planificación Estratégica: 
 
- Es de suma importancia comprometer al personal operativo de la empresa, así 
como incentivarlo, ya que son ellos el pilar del cumplimiento de los objetivos. 
Es así que se recomienda la realización de reuniones de carácter mensual, 
que servirá para analizar el avance operativo de las actividades y las 
estrategias. Generalmente estos círculos deben ser conformados por el 
personal operativo y dirigido por los mandos medios de dirección como son las 
gerencias. 
 
-  El control trimestral de las estrategias y las actividades en forma trimestral  
por cada una de las gerencias es algo recomendable, ya que se logra que el 
control no se torne tedioso. Para este fin se debe elaborar el seguimiento 
histórico, con series de tendencias del logro y desempeño de las estrategias 
por cada área. Este control se desarrolla por las gerencias. 
 
- Se recomienda de manera semestral que los altos directivos y las gerencias 
de INMODUL constaten el logro y desarrollo de los objetivos y estrategias 
programadas, para dar cumplimiento  a la ejecución o modificación de 
estrategias. Se debe tomar en cuenta la Planificación Estratégica, los estados 
financieros, el plan comercial y el plan operativo de la empresa. 
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- Asimismo en forma semestral, y de acuerdo a las circunstancias, el Gerente 
General debe reevaluar los factores externos e internos que influyen en la 
empresa, tomando en cuenta las matrices de impacto externo e interno. 
 
- En caso de observar que los objetivos y que una o varias estrategias corran el 
riesgo de no cumplirse, los responsables deben formular planes de 
contingencia para que la Misión, Visión, así como los objetivos no sean 
afectados negativamente, y si lo son de forma mínima. 
 
- El talento humano es el recurso más importante para cualquier empresa, así 
que se recomienda que la Jefatura de Recursos Humanos, realice encuestas a 
los empleados y directivos de la empresa, con el fin de observar actitudes y 
percepciones al interior de la empresa, con respecto al desarrollo de la 
Planificación Estratégica. 
 
- La elaboración de encuestas a clientes actuales y potenciales con la finalidad 
de recopilar información sobre percepciones externas de la organización. 
 
- Las actividades y estrategias del área financiera son esenciales para el 
cumplimiento de los objetivos y estrategias de la empresa, por lo cual merece 
una atención especial, así se recomienda establecer mecanismos que faciliten 
si es posible la evaluación diaria y semanal de los ingresos y egresos de la 
empresa. 
 
- Por último se recomienda que los Directivos de la empresa realicen 
evaluaciones anuales sobre el desarrollo de la Planificación Estratégica, en la 
cual se analice si el direccionamiento estratégico es adecuado. En base a los 
resultados obtenidos de esta evaluación se deben plantear nuevas actividades 
para dar continuidad a las estrategias planteadas que hayan sido ratificadas, 
modificadas o añadidas. 
 
  
122 
 
CAPÍTULO IV: ORGANIZACIÓN POR PROCESOS 
 
4.1 INTRODUCCIÓN 
 
La cadena de valor de INMODUL y la forma en que desempeña sus actividades 
individuales y conjuntas permiten examinar la dinámica de las empresas y permite 
alcanzar una visión sistémica de la empresa establecida en macroprocesos, 
procesos y procedimientos. 
 
A fin de una correcta definición de los macroprocesos, se toma en cuenta la 
calidad interna y externa. La calidad interna es “la manera como una 
organización administra la calidad de sus procesos, productos y servicios, y 
calidad externa, que constituye la percepción que el cliente, consumidor o 
usuario tiene respecto del producto o servicio que utiliza”40.  
 
De acuerdo a esta premisa en cada empresa existe una cadena de calidad, cada 
empleado tiene su proveedor interno (que le proporciona el insumo), y su 
posterior cliente interno (que recibe el resultado de su trabajo), por consiguiente, 
la cadena de calidad agrega valor a la organización y a los empleados y se 
transforma en una cadena de valor. Al final de la cadena de valor está el cliente 
externo, el fin mismo de la cadena. 
 
La Cadena de Valor es un concepto desarrollado por Michael Porter, se basa en 
la premisa que la ventaja competitiva se obtiene al optimizar los principales 
procesos de la empresa. La Cadena de Valor es un conjunto  de actividades que 
se encuentran agrupadas en fases o etapas que tiene que transformar insumos 
en productos o servicios con Valor Agregado (VA) que se evalúan a través de los 
índices de gestión y le dan importancia a la retroalimentación. 
El valor agregado es la percepción que tiene un cliente sobre la satisfacción de un 
bien determinado. 
 
 
                                                 
40
CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los Nuevos Tiempos. 1ra Edición, Editorial McGraw Hill. Colombia. 2004. Pág. 680 
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FIGURA No. 4.1 
CADENA DE VALOR DENTRO DE LA ORGANIZACIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Libro “Administración en los Nuevos Tiempos”. Autor: Idalberto Chiavenato 
Elaborado por: Autor del Libro 
 
En la figura anterior la interrelación interna entre los miembros (A, B, C y D) entre 
proveedores y clientes internos, se busca que cada persona satisfaga las 
necesidades del cliente interno al realizar un trabajo mejor. El mayor beneficiario 
se halla al extremo derecho quien es el cliente externo. 
 
Para asegurar la satisfacción del cliente se debe tomar en cuenta cual es el valor 
agregado que pueden tener los procesos y que genera un producto o servicio de 
calidad, para esto se analiza cuales son las actividades que los mejoran y que 
lograrían agregarle más utilidad o valor agregado al cliente. 
 
Las actividades de los procesos se dividen en dos grupos: 
 
1. Actividades que agregan valor: Se encuentran las actividades que 
agregan valor al proceso, por medio de mejorar el proceso o hacerlo 
avanzar de manera adecuada. A su vez se divide en: 
a.) Actividades que agregan valor a los clientes: VAC 
b.) Actividades que agregan valor a la empresa: VAE 
 
124 
 
2. Actividades que no agregan valor: Son actividades que apoyan a los 
procesos de valor, pero que no agregan valor al producto final, 
generalmente, agregan más costo y tiempo de ejecución.  
 
4.1.1 Mejoramiento de los Procesos 
 
“El mejoramiento de procesos es una metodología orientada a aumentar la 
productividad, reducir el tiempo de ciclo de los procesos, incrementar la velocidad 
en el funcionamiento del proceso y buscar la optimización.”41 
 
El Mejoramiento de los Procesos se lo realiza mediante tres etapas: 
 
- Eliminar: Los Procesos o actividades que no agregan valor. 
- Mejorar: Las actividades que agregan valor. 
- Combinar: Las actividades que no se pueden eliminar, buscando que sean 
ejecutadas de la forma más eficiente y con el menor costo posible.  
 
4.2 DESCRIPCIÓN DE LOS PROCESOS 
 
Los procesos marcan el paso de la actividad empresarial de INMODUL. Uno de 
los primeros paso es definir la jerarquía de los procesos, logrando reunirlos según 
su alcance que va desde lo global hasta lo más específico, para luego 
descomponerlos en actividades más específicas. 
 
La jerarquización establecida para INMODUL Cía. Ltda. es la siguiente: 
 
- Macroprocesos: Es la agrupación de procesos que contribuyen al logro de 
la misión de la empresa. 
- Proceso: Secuencia o sucesión de etapas de un trabajo. 
- Subproceso: Dentro del proceso a su vez puede estar compuesto por 
subprocesos, que tienen una relación lógica con las actividades que los 
conforman. 
                                                 
41
http://eficienciagerencial.com/content/view/91/53/ Consultado : 2011-02-20 
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Para INMODUL se definen los siguientes macroprocesos. 
 
4.2.1 Macroproceso Gobernante 
 
Proporciona las directrices globales de la empresa para su administración, 
además fija objetivos, políticas para los demás procesos, así como la toma 
decisiones sobre el rumbo y destino de la organización. 
 
Este macroproceso está compuesto por la Gerencia General.  
Se concentra dentro de este macroproceso la responsabilidad de los grandes 
proyectos, genera una gestión integradora de toda la empresa, capaz de generar 
trabajo en equipo, así como una mayor orientación al cliente. 
 
4.2.2 Macroproceso Generador de Valor 
 
Este Macroproceso está compuesto por la Gerencia de Operaciones. 
 
Concentra la actividad de la empresa como la venta y el alquiler de equipos y 
maquinarias de construcción, cumpliendo con la Misión de la organización, 
además del servicio y respaldo que se ofrece al cliente. 
 
4.2.3 Macroproceso de Apoyo 
 
Está compuesto por la Gerencia Administrativa Financiera  
 
Permiten que los procesos Generadores de Valor se ejecuten de mejor manera. 
La principal función es proveer y administrar todos los recursos de la empresa 
para el desarrollo normal de las actividades de la empresa, pues coordinan 
acciones dirigidas al cliente interno de la empresa, así como al externo.  
 
4.2.4 Macroproceso de Apoyo de Comercialización  
 
Está compuesto por la Gerencia de Comercialización. 
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Se encarga de realiza estudios de mercado, de promocionar el producto, de 
establecer alianzas estratégicas con clientes y proveedores. 
 
4.3 ESTRUCTURA DE INMODUL POR PROCESOS 
 
La finalidad principal consiste en lograr el mejoramiento de la gestión a nivel 
interno, a fin de establecer una forma de manejo empresarial eficiente y eficaz 
enmarcados en el cumplimiento de la Misión y Visión de INMODUL y logrando en 
cada proceso la optimización de recursos y del tiempo, se hace necesario la 
identificación y definición de las actividades que se deben realizar en cada 
macroproceso que se ha establecido en la propuesta. 
 
Se ha tomado en cuenta para la elaboración de los macroprocesos la 
Planificación Estratégica propuesta, tomando en cuenta al personal, niveles de 
autoridad, situación financiera, relaciones laborales, entre las principales. 
 
Se presenta la Estructura de INMODUL, por procesos a continuación, así como 
una cadena de valor por procesos que servirá para el análisis de los mismos, la 
misma que consta en el siguiente mapa: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
127 
 
FIGURA No. 4.2 
MAPA DE MACROPROCESOS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
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FIGURA No. 4.3 
MACROPROCESO GOBERNANTE 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
- Dirección 
- Estudios 
- Proyectos 
- Programas 
- Presupuestos. 
- Propuestas 
 
- Aspectos Legales 
- Determinación de la 
organización. 
- Análisis Institucional 
 
 
- Coordinación de planes 
- Análisis de Presupuesto 
- Aplicación de políticas y 
normas. 
- Coordinación de 
acciones y decisiones 
 
- Planificar y organizar el 
sistema de toma de 
decisiones. 
- Análisis de información. 
- Diagnóstico. 
- Propuestas. 
- Análisis de toma de 
decisiones. 
 
- Seguimiento. 
- Ajuste. 
- Propuesta. 
- Mejoramiento continuo 
- Revisión 
 
- Reuniones gerenciales 
- Propuestas de Apoyo 
- Diagnóstico de logros 
- Recomendaciones. 
- Informes Gerenciales 
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FIGURA No. 4.4 
MACROPROCESO GENERADOR DE VALOR 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
 
 
 
- Estudios 
- Planificación y Diseño. 
 
- Estudios 
- Organización interna. 
- Dotación de Recursos 
 
- Organización interna. 
- Ejecución. 
 
- Ejecución. 
- Planificación y Seguimiento. 
- Determinación de costos y 
precios. 
- Ejecución y Control 
a.) Interno. 
b.) Calidad de los equipos. 
c.) Calidad del Trabajo. 
d.) Control de personal. 
e.) Control de Movilidad 
f.) Control de Bodega. 
g.) Mantenimiento preventivo  
 
- Ejecución. 
- Control de entrada y salida 
de equipos en la venta y 
alquiler 
- Documentos y archivos. 
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FIGURA No. 4.5 
MACROPROCESO DE APOYO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- Presupuesto  
- Cobranzas  
- Pagaduría 
- Contabilidad  
- Cartera  
- Inventarios 
 
- Reclutamiento 
- Selección 
- Contratación 
- Capacitación. 
- Control y Evaluación. 
- Administración de sueldos y 
salarios 
 
- Materiales de oficina (bodega) 
- Información 
- Telefonía e informática 
- Manejo de documentación y 
archivo. 
- Mensajería  
 
 
- Mantenimiento de instalaciones 
- Seguridad de instalaciones y 
equipos 
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FIGURA No. 4.6 
MACROPROCESO DE APOYO DE COMERCIALIZACIÓN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- Estudio de Mercado. 
- Plan de Marketing. 
- Sistema de fijación de 
precios. 
- Determinación de ciclo 
de vida del producto 
 
- Estructura interna. 
- Identificar y definir 
procesos. 
- Manual de comercialización. 
- Determinar responsabilidad 
y competencias 
 
- Estudio de necesidades 
de compras. 
- Determinación de 
factores de calidad en la 
compra. 
- Calificación de 
proveedores 
- Cotización. 
- Requerimientos de 
compra. 
- Compra 
- Registro y Control  
- Evaluación y reporte 
  
- Planificación y 
seguimiento de clientes. 
- Determinación de costos 
- Ejecución 
 
- Resultados. 
- Factores de éxito 
- Diagnóstico de logros 
- Recomendaciones 
- Informe Gerencial. 
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4.4 DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES 
 
Luego de establecer la organización de INMODUL por procesos, se establecen 
las funciones para las áreas responsables de cada Macroproceso. 
 
La finalidad es delimitar el campo de acción de cada área, integrando las 
actividades y demás acciones en forma coordinada a fin de que los procesos se 
lleven a cabo de manera eficiente y eficaz por los miembros de INMODUL. Se 
pretende obtener la participación e involucramiento de los miembros a fin de 
obtener resultados óptimos e integrales. 
 
4.4.1 Funciones del Macroproceso Gobernante 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MACROPROCESO GOBERNANTE 
(Gerencia General) 
 Realizar el Plan Estratégico General que tienda 
hacia el cumplimiento de la Misión y Visión de la 
Empresa.  
 
  Representar a la empresa. 
 
 Planificar y dirigir los proyectos de inversión 
relacionados con el crecimiento de la empresa. 
 
 Aprobar y cumplir con los presupuestos 
elaborados anualmente 
 
 Aprobar alianzas estratégicas con proveedores y 
clientes. 
 
 Dirigir a los diferentes Macroprocesos mediante 
los documentos de apoyo y las propuestas de la 
empresa para poder conocer las acciones de la 
misma. 
 
 Aprobar las decisiones que se tomen mediante el 
respectivo análisis que se va a proceder a ejecutar 
en las diferentes actividades según lo propuesto. 
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4.4.2 Funciones del Macroproceso Generador de Valor 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MACROPROCESO GENERADOR DE VALOR 
(Gerencia de Operaciones) 
 Planificar la Producción. 
 
  Optimizar los recursos disponibles. 
 
 Supervisar y controlar las operaciones. 
 
 Desarrollo de los procesos de alquiler y venta de 
equipos y maquinarias para la construcción. 
 
 Control de los procesos de alquiler, desde el 
traslado del equipo o maquinaria al cliente hasta su 
devolución. 
 
 Coordinación con todas las demás áreas. 
 
 Soporte y respaldo total al cliente. 
 
 Planificar el mantenimiento de los equipos y 
maquinarias. 
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4.4.3 Funciones del Macroproceso de Apoyo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
MACROPROCESO DE APOYO 
(Gerencia Administrativa-Financiera) 
 Coordinación directa con la Gerencia de 
Operaciones y de Comercialización. 
 
  Elaboración de Presupuestos anuales y 
proyecciones financieras. 
 
 Administración y desarrollo de procesos 
administrativos y operativos. 
 
 Reclutar y seleccionar al personal. 
 
 Capacitar al personal. 
 
 Dirigir y controlar la Contabilidad   
 
 Manejar cartera de cobranzas. 
 
 Realizar análisis de costos. 
 
 Controlar las entradas y salidas de recursos. 
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4.4.4 Funciones del Macroproceso de Apoyo de 
Comercialización. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
MACROPROCESO DE COMERCIALIZACIÓN 
(Gerencia de Comercialización) 
 Desarrollo y Control del Plan de Marketing  
 
  Realizar visitas continuas a clientes. 
 
 Realización y actualización permanente de base de 
datos de clientes y proveedores. 
 
 Representar a la empresa en licitaciones 
 
 Contacto con nuevos clientes. 
 
 Negociación de condiciones de venta y alquiler. 
 
 Realizar estudios de mercado, llegando a 
determinar una propuesta innovadora para el 
servicio de manera que se pueda conseguir un 
crecimiento organizacional más aceptable. 
 
 Proponer cambios en los productos. 
 
 Analizar los proveedores 
 
 Planificar y efectuar las compras. 
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4.5 FLUJOGRAMAS 
 
Los flujogramas permiten entender en forma gráfica las diferentes operaciones 
que componen un procedimiento o parte de éste, estableciendo su secuencia 
lógica y cronológica.  
 
En la actualidad los flujogramas son considerados en las mayorías de las 
empresas o departamentos de sistemas como uno de los principales instrumentos 
en la realización de métodos y sistemas, ya que permiten la visualización de las 
actividades innecesarias y verifica si la distribución del trabajo está equilibrada, o 
sea, bien distribuida en las personas, sin sobrecargo para algunas mientras otros 
trabajan con mucha holgura.  
 
Para INMODUL se han diseñado los siguientes flujogramas de los procedimientos 
más representativos dentro de los macroprocesos. 
 
CUADRO No. 4.1 
SIMBOLOGÍA DE LAS NORMAS ANSI PARA ELABORAR FLUJOGRAMAS 
SÍMBOLO REPRESENTA 
 
 
Inicio o Término:Representa el principio o fin de un flujograma. 
 
 
Operación: Describe las funciones que desempeñan las personas dentro 
de un procedimiento. 
 
 
 
 
Documento/s: Representa cualquier documento que entre, se utilice, se 
genere o salga del procedimiento  
 
 
Decisión o alternativa: Indica un punto dentro del flujo en que son 
posibles varios caminos. 
 
 
Archivo: Indica que se guarde un documento de forma temporal  o 
permanente. 
 
 
Conector: Representa una conexión o enlace de una parte del diagrama 
de flujo con otra parte lejana del mismo. 
 
 
 
Dirección de flujo o línea de unión: Conecta los símbolos señalando el 
orden en que se deben realizar las distintas operaciones 
Fuente: Simbología de la Norma ANSI 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
Los flujogramas diseñados se presentan a continuación. 
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CUADRO No. 4.2 
FLUJOGRAMA MACROPROCESO GOBERNANTE 
 
Proceso: Negociación 
Subproceso: Negociación de Convenios Comerciales 
No. DESCRIPCIÓN/ACTIVIDAD DIAGRAMA DE FLUJO 
ACTOR O 
RESPONSABLE 
DOCUMENTOS 
GENERADOS 
1 Inicio 
 
 
 
  
2 
Diseño de Proyectos para 
convenios comerciales 
 
 
 
Gerencia General 
Gerencia de 
Comercialización  
 
3 
Identificación de clientes 
potenciales para 
proyectos 
 
 
 
Gerencia General 
Gerencia de 
Comercialización 
 
4 Contactar a los clientes. 
 
 
 
Gerencia General  
5 
Exponer los productos: 
ventajas y beneficios 
 
 
 
Gerencia General  
6 Interés del cliente 
                                                  Si 
 
                     No 
Cliente  
7 
¿Encuentra beneficios el 
cliente? 
                                    No 
 
                   Si                    
Cliente  
8 Establecer fecha de cita 
 
Gerencia General   
9 
Organizar documentos, 
estudios, contratos. 
 
 
 
 
Gerencias  
10 
Presentar proyecto al 
cliente 
 
 
 
Gerencia General  
11 
¿Encuentra beneficios el 
cliente? 
                                No 
 
                    Si 
Cliente   
12 
Firma del Convenio 
Comercial 
 
 
 
Gerente General 
 
Convenio  
 
13 
FIN DEL PROCESO 
 
 
 
  
 
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
  
2 
6 
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CUADRO No. 4.3 
FLUJOGRAMA MACROPROCESO GENERADOR DE VALOR (1) 
Proceso: Comercial  
Subproceso: Alquiler de Equipos y Maquinarias para la Construcción 
No. DESCRIPCIÓN/ACTIVIDAD DIAGRAMA DE FLUJO 
ACTOR O 
RESPONSABLE 
DOCUMENTOS 
GENERADOS 
1 Inicio 
 
 
 
  
2 
Requerimientos de alquiler 
de equipos y maquinaria 
 
 
 
Cliente  
3 
Escuchar las necesidades 
del cliente 
 
 
 
G. DE 
COMERCIALIZACIÓN 
Vendedor 
 
4 
¿Existen los equipos y 
maquinarias que requiere 
para el alquiler? 
                                                  Si 
 
                     No 
Vendedor 
Bodega 
 
5 
¿Informar al cliente de 
fechas de disponibilidad? 
 
 
 
Vendedor  
6 
¿Acepta el cliente las 
nuevas fechas? 
                                    No 
 
                   Si                    
Cliente  
7 
¿Ofrecer los equipos y 
maquinarias para el 
alquiler, beneficios y 
cotización? 
 
Vendedor 
 Cotización de 
equipos 
requeridos 
8 
 
¿Acepta la cotización? 
 
                                No 
 
                    Si 
Cliente   
9 
Firma del Contrato de 
alquiler 
 
 
 
Gerente General 
Gerente de 
Comercialización 
Cliente  
Contrato de 
alquiler 
10 Facturación 
 
 
 
Ventas 
Factura (Copia 
y Original) 
11 
Entrega del equipo al 
cliente 
 
Bodega 
Nota de 
entrega del 
equipo al 
cliente 
12 
Permanencia del equipo en 
manos del cliente 
 
 
 
Cliente  
13 
Retiro o entrega del equipo 
o maquinaria 
 
 
 
 
Ventas o Cliente  
Nota de 
recepción del 
equipo en 
bodegas de 
INMODUL 
14 Liquidación del contrato 
 
 
 
Ventas 
Cliente 
 
15 FIN DEL PROCESO 
 
 
 
  
Elaborado por: Autor de Tesis 
  
1 
1 
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CUADRO No. 4.4 
FLUJOGRAMA MACROPROCESO GENERADOR DE VALOR (2) 
Proceso: Comercial  
Subproceso: Venta de Equipos y Maquinarias para la Construcción 
No. DESCRIPCIÓN/ACTIVIDAD 
DIAGRAMA 
DE FLUJO 
ACTOR O 
RESPONSABLE 
DOCUMENTOS 
GENERADOS 
1 Inicio 
 
 
 
  
2 
Requerimientos de compra de 
equipos y maquinaria 
 
 
 
Cliente  
3 
Escuchar las necesidades del 
cliente 
 
 
 
COMERCIALIZACIÓN 
Vendedor 
 
4 
¿Existen los equipos y 
maquinarias que requiere para la 
venta? 
                                                  
Si 
 
                     No 
Vendedor 
Bodega 
 
5 
¿Informar al cliente de fechas 
de disponibilidad? 
 
 
 
Vendedor  
6 
¿Acepta el cliente las nuevas 
fechas? 
                                    
No 
 
                   Si                    
Cliente  
7 
¿Ofrecer los equipos y 
maquinarias para la venta, 
beneficios y cotización? 
 
Vendedor 
 Cotización de 
equipos 
requeridos 
8 
 
¿Acepta la cotización? 
 
                                
No 
 
                    Si 
Cliente   
9 Firma del Contrato de Venta 
 
 
 
Gerente General 
Gerente de 
Comercialización 
Cliente  
Contrato de 
Venta 
10 Facturación 
 
 
 
Ventas 
Factura (Copia y 
Original) 
11 Entrega del equipo al cliente 
 
Bodega 
Nota de entrega 
del equipo al 
cliente y Copia 
para la Bodega 
12 FIN DEL PROCESO 
 
 
 
  
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
 
 
 
  
1 
1 
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CUADRO No. 4.5 
FLUJOGRAMA  MACROPROCESO DE APOYO (1) 
Proceso: Contable  
Subproceso: Registro de Transacciones y Generación de Libros Contables  
No. DESCRIPCIÓN/ACTIVIDAD 
DIAGRAMA DE 
FLUJO 
ACTOR O 
RESPONSABLE 
DOCUMENTOS 
GENERADOS 
1 Inicio 
 
 
 
  
2 
Identificación de la transacción 
u operación 
 
 
 
Contador  
Documentos de 
respaldo de la 
transacción 
3 
Realizar el asiento contable en 
el sistema de información 
Jose.net de INMODUL 
 
Contador  
4 
La información se registra 
automáticamente? 
Si 
 
                 No 
Contador  
5 
Registrar la información en las 
cuentas respectivas del plan 
contable  
 
 
 
Contador   
6 
Generar comprobante de diario 
y grabar 
 
 
 
Contador 
Comprobante de 
diario 
7 
El comprobante se encuentra 
consistente 
                                    
No 
 
 
Si 
Contador  
9 
La información se registra 
automáticamente? 
Si 
 
 
No 
Contador  
10 
Registrar la información 
manualmente en los libros 
auxiliares 
 
 
 
Contador  
11 
Ajustar, conciliar y verificar 
movimientos contables 
 
 
 
Contador Conciliaciones 
12 
Generar libros contables en el 
sistema  
 
 
 
Contador   
13 FIN DEL PROCESO 
 
 
 
  
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 4.6 
FLUJOGRAMA MACROPROCESO DE APOYO (2) 
Proceso: Contable  
Subproceso: Generación, aprobación y presentación de los Estados 
Contables. 
 
No. DESCRIPCIÓN/ACTIVIDAD 
DIAGRAMA DE 
FLUJO 
ACTOR O 
RESPONSABLE 
DOCUMENTOS 
GENERADOS 
1 Inicio 
 
 
 
  
2 
Generación de los libros 
contables 
 
 
 
Contador   
3 
Verificar y aprobar los estados 
contables 
 
 
 
Contador  
4 
Se encontraron inconsistencias 
en los estados contables? 
Si 
 
                 No 
Contador  
5 
Firma del contador en los 
estados contables  
 
 
 
Contador   
6 
Enviar a la Gerencia Adm-
Financiera para su aprobación 
 
Contador  
7 
Envío y revisión por parte del 
Representante Legal los estados 
contables 
 
Gerente General, 
Presidente 
 
8 
Se encontraron inconsistencias 
en los estados contables? 
                                               
Si                               
 
 
No 
Contador  
9 
Firmar los estados contables e 
informes complementarios por 
parte del Representante Legal 
 
Presidente 
Estados 
Financieros 
10 
Se encontraron inconsistencias 
en los estados contables? 
                 No                                   
 
 
         Si 
Contador  
11 
Determinar causa de la 
inconsistencia 
 
 
 
Contador  
12 
Publicar y enviar los estados 
contables a los Entes de Control 
y demás organismos que lo 
requieran 
 
Contador  
13 
Archivar la información 
procesada 
 
 
 
Contador  
14 Fin 
 
 
 
  
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 4.7 
FLUJOGRAMA MACROPROCESO  DE APOYO (3) 
Proceso: Administrativo 
Subproceso: Capacitación del Personal 
 
No. DESCRIPCIÓN/ACTIVIDAD 
DIAGRAMA DE 
FLUJO 
ACTOR O 
RESPONSABLE 
DOCUMENTOS 
GENERADOS 
1 Inicio 
 
 
 
  
2 Descripción del Puesto 
 
 
 
Jefe de RR.HH.  
3 Análisis del Puesto 
 
 
 
Jefe de RR.HH.  
4 ¿Se requiere Capacitación? 
No 
 
                 Si 
Jefe de RR.HH. Informe 
5 
Diseño del Programa de 
Capacitación 
 
 
 
Jefe de RR.HH.  
6 Base de Datos 
 
 
Jefe de RR.HH.  
7 
Cumple alguien con la 
información necesaria para dar 
capacitación 
 
No 
 
                Si 
Jefe de RR.HH  
8 
Implementar programa de 
capacitación 
 
 
 
Jefe de RR.HH  
9 
Métodos de Capacitación para 
empleados no ejecutivos. 
Métodos para ejecutivos 
 
Jefe de RRHH  
10 Evaluación del Desempeño 
 
 
 
Jefe de RR.HH.  
11 
Revisión de los resultados y 
comparación con la descripción 
del puesto 
 
Jefe de RR.HH  
12 Análisis del puesto  
 
 
 
Jefe de RRHH 
Informe de 
resultados 
13 
Transmitir la información 
obtenida a los empleados acerca 
de su evaluación y resultados 
 
Jefe de RRHH  
14 Fin 
 
 
 
  
Elaborado por: Autor de Tesis 
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CUADRO No. 4.8 
FLUJOGRAMA MACROPROCESO  DE COMERCIALIZACIÓN 
Proceso: Comercial  
Subproceso: Compra de Equipos y Maquinarias  para la Construcción. 
 
No. DESCRIPCIÓN/ACTIVIDAD 
DIAGRAMA DE 
FLUJO 
ACTOR O 
RESPONSABLE 
DOCUMENTOS 
GENERADOS 
1 Inicio 
 
 
 
  
2 Requerimientos de Compra  
 
 
 
Gerente de 
Operaciones 
 
3 Cumple Presupuesto? 
No 
 
                 Si 
Gerente de 
Operaciones 
Informe  
4 
Requisición enviada al Jefe de 
Compras  
 
 
 
Jefe de Compras  
Requisición de 
compras 
5 
Revisión de Pedido de 
Requisición 
 
 
 
Jefe de Compras  Informe 
6 Aprobación 
                                                  
Si 
 
                     No 
Jefe de Compras  Informe 
7 
Informe dirigido al Dpto. de 
Operaciones 
 
 
 
Jefe de Compras   
8 
Requisición cotizada con los 
proveedores 
 
Jefe de Compras  
 Cotización de 
equipos 
requeridos 
9 
 
¿Se acepta la cotización? 
 
                                No 
 
                    Si 
Jefe de Compras   
10 Firma del Contrato  
 
 
 
Jefe de Compras  
Proveedor  
Contrato de venta 
11 Facturación 
 
 
 
Proveedor 
Factura (Copia y 
Original) 
12 
Recepción de Equipos y 
Maquinaria  
 
Bodega 
Nota de entrega 
del equipo a la 
empresa 
13 FIN DEL PROCESO 
 
 
 
  
Elaborado por: Autor de Tesis 
 
 
 
8 
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CAPÍTULO V:  CONCLUSIONES  Y  RECOMENDACIONES 
 
5.1 CONCLUSIONES 
 
1. INMODUL es una empresa que posee diversas ventajas comparativas frente 
a la competencia que no ha sabido aprovechar debido, principalmente a la 
falta de ordenamiento de tipo administrativo, razón que impide a la gerencia 
conocer, determinar y definir estrategias que le posibiliten conocer e 
incrementar su participación en el mercado. 
 
2. La falta de ordenamiento administrativo se debe a que no existe una persona 
dentro de la empresa que posea conocimientos de Administración, lo que ha 
provocado que la empresa ejecute sus actividades de manera empírica y por 
instinto. No se han definido objetivos y no se tiene claro cuál es el propósito 
de la empresa. 
 
3. Los esfuerzos no son coordinados, las personas trabajan de acuerdo a su 
punto de vista. 
 
4. No existe delegación de autoridad ni de responsabilidad por lo que todos los 
miembros de la empresa dependen en gran parte de la Gerente General.. 
 
5. Las posibilidades de crecimiento para INMODUL son elevadas en el corto, 
mediano y largo plazo. 
 
 
6. La Planificación Estratégica propuesta pretende solucionar los problemas 
antes mencionados y lograr que la empresa pueda subsistir en un mercado 
tan competitivo como es el del Sector de la Construcción. 
 
7. La Planificación Estratégica propuesta ha sido formulada con el fin de ofrecer 
los máximos beneficios al cliente tanto a las personas naturales y jurídicas, 
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ya que ellos buscan lo mismo en los equipos y maquinarias ofrecidas para el 
alquiler y la venta: calidad, buen servicio y garantía. 
 
 
8. INMODUL cuenta con experiencia de 24 años, los que le permite ser 
reconocida en el mercado, y esta situación facilita la implementación de 
planes de comercialización, ausentes en la actualidad. 
 
9. Al existir poco personal se ha creado un ambiente adecuado de trabajo, lo 
que permitirá que los trabajos por procesos se integren adecuadamente, y se 
obtengan los resultados esperados. 
 
 
10. Las buenas relaciones existentes con los proveedores han permitido obtener 
por parte de INMODUL, descuentos y facilidades de pago al momento de 
adquirir materiales  o maquinarias. 
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5.2 RECOMENDACIONES 
 
 
1. Mediante la implementación de la Planificación Estratégica propuesta se 
recomienda contratar a personal calificado para ocupar los puestos de áreas 
administrativas gerenciales, así como permitir el crecimiento y desarrollo del 
personal dentro de la empresa. 
 
2. Así mismo al ampliar su cobertura de mercado se hace necesario adquirir 
nuevos equipos que ofrezcan la capacidad necesaria para soportar la 
cantidad de operaciones que se darían por incremento del mercado, sobre 
todo en lo relacionado a hardware y software de la empresa. 
 
3. Optimizar el uso de los activos existentes en la empresa, así como también 
del tiempo. 
 
4. Implantar las estrategias formuladas para superar las debilidades y enfrentar 
las amenazas detectadas en el análisis F.O.D.A. 
 
5. A fin de una correcta implantación de las estrategias, desarrollar canales de 
comunicación entre los distintos niveles organizacionales a fin de garantizar 
que todos los trabajadores estén involucrados en el desarrollo de la 
estrategia. 
 
 
6. Se recomienda realizar un seguimiento y control permanente al logro de 
objetivos, buscando oportunidades de mejora constantemente, siendo este 
seguimiento y control flexibles para realizar cualquier adaptación requerida. 
 
7. Hacer de la gestión administrativa de INMODUL, un sistema integrado 
dinámico que permita acoplarse y adaptarse a los constantes cambios del 
entorno externo. 
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8. Al final de los plazos establecidos para la implementación de la Planificación 
Estratégica, se recomienda hacer una revisión de la misma, con la finalidad 
de determinar si se ha cumplido lo propuesto.  
 
9. Se recomienda manejar el negocio del alquiler de equipos y maquinaria para 
la construcción de forma independiente, esto permitirá captar nuevos clientes 
pequeños. 
 
10. Incursionar en nuevos segmentos del mercado, como puede ser el de 
reparación y de alquiler y venta de vehículos pesados para la construcción. 
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ANEXOS 
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ANEXO 1 CUESTIONARIO PARA EMPLEADOS DE LA EMPRESA INMODUL 
OBJETIVO: Coordinar, integrar y mejorar las actividades en beneficio de la empresa.
PLANIFICACION
1.- ¿Identifique los principios y valores que conoce y se aplican en la empresa? 
Compromiso institucional _____ Honestidad  ______
Predisposición al servicio _____ Justicia   _____
Transparencia _____
2.- ¿Conoce y aplica la misión y visión de la empresa?
Totalmente     _____ Medianamente ______ Desconoce  ____
3.- ¿Conoce los objetivos de la empresa?
Totalmente     _____ Medianamente ______ Desconoce  ____
4.- ¿Los planes operativos y estratégicos se los ejecuta?
Totalmente     _____ Medianamente ______ Desconoce  ____
5.- ¿La empresa cuenta con políticas, metas y estrategias que se aplican?
Totalmente     _____ Medianamente ______ Desconoce  ____
ORGANIZACIÓN
1.- ¿La estructura organizacional de la empresa la conocen y la aplican?
Totalmente     _____ Medianamente ______ Desconoce  ____
2.- ¿Las funciones y responsabilidades asignadas a usted en su trabajo las considera?
Apropiadas     _____           Medianamente apropiadas _____ Inapropiadas ___
3.- ¿Las condiciones físicas (luz, limpieza, música, instalaciones, etc.) en las cuales
realiza su trabajo son?
Apropiadas     _____           Medianamente apropiadas _____ Inapropiadas ___
4.- ¿ La carga de trabajo asignada a usted, la considera?
Excesiva _____ Justa    _____ Poca    ______
5.- ¿Los procesos que realizaen su área de trabajo están documentados?
Totalmente _____ Medianamente  ____            No_____ Desconoce ____
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO PARA EMPLEADOS DE LA EMPRESA INMODUL 
CAPACIDAD ADMINISTRATIVA
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DIRECCION
1.- ¿Cuál es el estilo de dirección que hay en la empresa?
Autoritario ____ Democrático _____ Paternalista ____ Participativo ___
2.- ¿En que se basa usted para la toma de decisiones?
Intuición  ____ Experiencia ____ Hechos ____ Autoridad  ____
3.- ¿La coordinación de los procesos en la empresa son de?
Armonía ____ Consistente ____ Precisa ____
4.- ¿La comunicación entre los servidores que trabajan en la empresa es?
Muy buena ____ Buena____ Mala  ____
5.- ¿La motivación que recibe para realizarsu trabajo la considera?
Adecuada ____ Poco adecuada ____           Inadecuada _____
CONTROL
1.- ¿El control de los procesos que se ejecutan permiten realizar cambios y mejorar
su trabajo en forma?
Total _____ Parcial  ______ No permite  ______
2.- ¿Existen indicadores que le permiten evaluar el avance de los procesos en el 
trabajo que realizan?
Si____ No  ______ Desconoce  ______
3.- ¿Quiénes son los encargados de realizar el control en la empresa?
Jefes ____ Personal Operativo ______ Todos _____
4.- ¿Existen informes de seguimiento y monitoreo sobre la aplicación de instructivos,
reglamentos e indicadores?
Totalmente ____ Parcialmente _____         No existen _____
CAPACIDAD FINANCIERA
1.- ¿El presupuesto programado para la empresa se ejecuta de forma?
Satisfactoria ____ Medianamente satisfactoria _____         Insatisfactoria ____
2.- ¿ La empresa aplica el Plan Operativo Anual?
Totalmente ____ Parcialmente _____          No aplica _____
3.- ¿Existe una evaluación constante de las operaciones presupuestarias y contables
en la empresa?
Si ____ No _____ Desconoce ______
4.- ¿Se elaboran informes financieros de seguimiento y ejecución del presupuesto?
Si ____ No _____ Desconoce ______
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CAPACIDAD DE TALENTO HUMANO
1.-¿La capacitación del personal se realiza?
Semanal ____ Quincenal ____ Mensual ____ Trimestral____
Semestral ____ Anual         ____ No se realiza _____
2.- ¿La remuneración que recibe la considera?
Alta _____ Media _____ Baja ____
3.- ¿Las órdenes que acoge para realizar determinada actividad de un proceso las
recibe de?
1 persona ____ 2 o más personas _____ ninguna _____
4.- ¿Las órdenes impartidas por sus jefes son?
Altamente comprensibles _____ Medianamente comprensibles _____
Poco comprensibles  _____
5.- ¿Los materiales e implementos que se le otorgan para desempeñar sus funciones
los considera ?
Importantes _____ Necesarios _____ Indispensables _____
6.- ¿Cuándo realiza comentarios y sugerencias obtiene respuestas en forma?
Inmediata _____ Mediata ______ Ninguna _____
CAPACIDAD TECNOLOGICA
1.- ¿La empresa cuenta con equipos y herramientas tecnológicas de ?
Alta tecnología ____         Mediana tecnología _____
Baja tecnología _____         Ninguna _____
2.- ¿Los equipos de comunicación (teléfono, fax, internet, etc.) con que cuenta usted 
para su trabajo, los considera?
Altamente apropiados ____ Medianamente apropiados ___  Inapropiados ___
3.- ¿Los equipos y herramientas cuentan con mantenimiento ?
Mensual ____ Trimestral _____ Semestral _____
Anual _____ Ninguno ______   
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ANEXO 2 CUESTIONARIO PARA LOS CLIENTES DE LA EMPRESA INMODUL  
 
OBJETIVO: Proporcionar un mejor servicio a los clientes que tiene la empresa
1.- ¿Cómo ve la imagen de la Empresa Inmodul Cia. Ltda.?
Muy buena _____ Buena ____ Regular ___ Mala _____
2.- ¿En que tiempo son atendidos sus requerimientos ?
Inmediato _____ Mediato _____ Demorado _____
3.- ¿La forma de atención que usted recibe le parece?
Muy buena _____ Aceptable ______        Mala  _____
4.- ¿Las inquietudes y sugerencias son atendidas de manera ?
Satisfactoria ____ Medianamente satisfactoria _____
Poco satisfactoria _____ Insatisfactoria _____
5.- ¿La calidad de los servicios que ofrece la empresa es ?
Muy buena _____ Buena ____              Regular ____              Mala _____
6.- ¿Presenta usted reclamos por el servicio que le ofrece esta empresa ?
Frecuentemente ______       A veces ______ Nunca ______
7.- ¿Está de acuerdo con los procesos que se llevan a cabo en esta empresa ?
Si ______ No ______
Porque ___________________________________________________________
_________________________________________________________________
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
CUESTIONARIO PARA LOS CLIENTES DE LA EMPRESA INMODUL 
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